证券代码：002732                                  证券简称：燕塘乳业
广东燕塘乳业股份有限公司投资者关系活动记录表
	投资者关系活动类别
	☑特定对象调研        □分析师会议
□媒体采访         □业绩说明会
□新闻发布会        □路演活动
☑现场参观          □其他  

	参与单位名称及人员姓名
	华泰证券股份有限公司  李晴
民生证券股份有限公司  熊航
平安证券股份有限公司  刘彪
华金证券股份有限公司  王颖洁
金鹰基金管理有限公司  张展华
太平洋证券股份有限公司  郑汉镇
中信建投证券股份有限公司  纪宗亚
博时基金管理有限公司  宋星琦
河南巨坤基金管理有限公司  王峰
广州钜洲投资有限责任公司  李伟驰
深圳市涌容资产管理有限公司  高千茜
广东礽江企业管理合伙企业(有限合伙)  侯金鸣
广东珀源私募证券投资基金管理有限公司  杨涛
深圳市瑞达资产管理有限公司  黄登峰、刘正林
深圳前海无锋基金管理有限公司  杨建兴、梁必果
广州瑞民投资管理有限公司  黄晓坤、李志军、冯福来、龙红捷

	时间
	  2019年7月29日 14：30—17：00

	地点
	  公司新工厂（广东燕隆乳业科技有限公司）综合楼五楼2号会议室

	上市公司接待人员姓名
	总经理兼董事：冯立科
副总经理兼董事会秘书：李春锋
证券事务代表：王欢欢
工作人员：包洋、康兆轩

	投资者关系活动主要内容介绍
	14:30 参会人员参观公司新工厂。
15:20 李春锋先生宣布沟通会正式开始，介绍公司基本情况，播放公司宣传片。
15:30 进入问答环节
1、公司今年二季度乳制品毛利率达到36%，这个毛利水平是否可以持续？公司2018年利润下滑以及2019年上半年利润和毛利率上升的原因是什么？
答：2018年，公司实现了销量、收入的稳定增长，但受新工厂建成后资产折旧、旧厂搬迁及新厂运营磨合期管理费用上升等因素影响，净利润出现下滑。2019年以来，公司新工厂的生产及管理各链条已逐渐理顺，产能平稳释放，同时公司提出的“降本、提质、增效”管理方针得到了有效执行，经营效率不断提升。新工厂先进集约的生产线对毛利率上升作出了一定贡献，而且随着产能的释放，单位产品的固定成本分摊减少，同时公司进一步优化产品结构，营销资源向高毛利单品倾斜，毛利率较去年同期有了一定提高。公司也在不断总结经验，改善经营管理，确保毛利率保持在稳定水平。
2、可否对公司未来产品规划做一个简要介绍，“养生食膳”系列属于公司的差异化产品，但2018年250ml红枣枸杞牛奶饮品营业收入比上年同期下降，公司如何看待？公司未来的产品规划和销售策略是怎么样的？
答：在产品研发上，公司一直秉承“研发一代、储备一代、推出一代”的产品上市原则，每年均有全新产品推出，通过产品的持续创新迭代，精准定位消费群体，满足差异化的消费需求，并通过品类横向及纵向开发，不断满足消费者多元细分化的需求升级，赢得越来越多消费者的认可与喜爱，成为公司销量和利润增长的重要动力。“养生食膳”只是公司的其中一个产品系列，该系列推出时间较久，系列中产品种类众多，消费者的选择较多。从目前统计数据来看，“养生食膳”全系列产品的销售量仍在稳定增长，其中 “红枣枸杞”牛奶在2018年就实现了1.5亿多的营收，属于年度第二大单品。未来，公司仍坚持以市场为导向，灵活调整产品规划和销售策略，公司据此也规划了多款新品，即将上市，敬请期待。
3、目前公司的渠道现状以及未来3年渠道扩张计划？成为公司的经销商渠道的资格和条件，经销商的考核体系如何？
答：公司目前营销渠道包括经销、商超、机团、专营店、送奶服务部等几乎覆盖全渠道的线下立体化营销网络及线上电商销售模式，对于渠道扩张，公司坚持“精耕”和“横拓”并举，在继续深挖珠三角地区消费潜力，提高单店销售额的同时，已经开始逐步以广东省为中心拓展周边省市市场，并加快包括广西、海南、福建、湖南在内市场开拓的步伐。未来将不断探索更多形式的营销路径，降低流通成本，扩大营销收入，提高经营效益。公司已有一套成熟的客户管理体系，对经销商渠道的选择有非常具体明确的指标和流程，对经销商的考核，主要涵盖了业绩完成情况、活动执行情况、终端表现等方面，并结合月度任务、季度任务、年度任务、阶段性活动、单一活动等执行情况来进行。
4、公司营业收入季度差异较大，新工厂投产后营业收入的季度差异是否会发生变化？
答：南方地区乳制品消费特别是广东省乳品消费存在较为明显的季节性差异，导致公司销售也存在一定的季节性特征，若外部环境（如气候、人口流动规律等）未发生变化，公司认为营业收入的季节性差异不会发生较大变化。
5、公司今年新工厂达产后，产量预计什么时候能够达到19.8万吨水平，未来达到以后，是否有在现有设备、厂房基础上进一步扩大产能的可能？还是需要募投新项目扩大产能？
答：新工厂设计产能是日产600吨，结合销售淡旺季、设备保养等因素，按照一年生产330天测算，年产能为19.8万吨。公司在新工厂预留了部分空间供未来设备升级和技术改造使用，预计升级改造后新工厂的产能会进一步提升。
6、公司在深圳市场超市的产品还不多，公司是否有进一步的渠道下沉计划？ 
答：过去受限于产能，公司生产线的负荷较重，要借助委外代工才能缓解产能瓶颈，公司产品也会优先就近供应、就优势渠道和优势市场供应，导致公司目前在深圳地区的市场占有率并不高，但深圳人口众多，经济水平高，消费能力强，是公司未来的主要目标开拓市场之一。公司现已进入部分深圳的KA（大型商超）和连锁渠道，现在在市场上见到燕塘产品的门店更加多，品类也越来越多，深圳作为公司未来的主要目标开拓市场之一，公司会更加注重其开拓和发展。
7、今年乳制品产量预期大约是多少？今年销售费用率较去年下降2个点的主要原因是什么，为什么销售费用率的增速是小于营收增速的？
答：公司将根据实际销售情况，以销定产，有序的安排乳制品的产量，具体产量数据可留意公司届时的定期报告。2019年上半年，公司进一步推行精准营销，摒弃“大水漫灌”式营销，取得了良好成效。
8、营销渠道布局和费用投入情况，营销方面有哪些措施，保障产能有序释放到市场消化？可否介绍下未来进一步的渠道开拓计划？ 
答：公司营销渠道广泛且立体，形成具有燕塘特色的“联合营销舰队”。2019年上半年，公司加大管理和控制成本，同时重新调整营销策略，以低温产品为主打，对新品、次新品及主推品类开展精准营销，其中“老广州”系列酸奶在促销收紧的同时仍实现了销量翻番，成为低温爆品，海盐酸奶系列产品也受到越来越多消费者青睐，销量可观。
公司在营销方面将继续坚持“精耕”与“开拓”并重，不断探索新型营销模式，充分利用公司极具优势的乳制品冷链配送体系，增强渠道下沉力度。同时以公司线下立体化营销网络及线上电商销售模式为基础，多点布局区域市场，探索线上线下联动、拓宽多渠道向下延伸、推动跨界合作等创新营销模式，不断扩大品牌影响力与市场占有率。
9、战略上，公司能否突破目前的市场竞争格局和发展态势，具体会采取什么举措？
答：公司将继续坚持“精耕广东、放眼华南、迈向全国”的发展战略，牢牢把握国家大力推进乡村振兴和建设粤港澳大湾区的历史机遇，抓住“奶业振兴”的长线利好，充分发挥华南唯一D20企业的模范标杆作用，深入实施科技兴乳，坚持走专业化品牌发展路线，巩固城市型健康低温乳制品的市场潜力，继续挖掘常温产品差异化的竞争优势，利用已有的品牌、渠道、科研等全产业链优势，在巩固并提升公司现有行业地位的基础上，善用优质市场资源，加大力度开拓外埠市场，提高市场占有率和品牌影响力。
10、公司半年内营销人员的变化情况，后续有变化吗？ 
答：公司营销人员根据销售划区来进行配置，并随着市场开拓和营销策略有所调整，公司经营稳定较为成熟，营销人员也相对稳定。
11、关于旧厂的规划情况？
[bookmark: _GoBack]答：公司天河区旧厂的生产职能及配套职能的搬迁工作已完成，公司拟在远期对旧厂实施“三旧”改造，短期对外出租，具体情况详见公司发布在巨潮咨询网上的公告。
12、公司的“老广州”酸奶产品属于哪个分类？未来新产品的推广方向？
答：“老广州”酸奶产品归属于液体奶。公司一直秉承“研发一代、储备一代、推出一代”的产品上市原则，每年均有全新产品推出，公司上半年成功推出无蔗糖版“老广州”酸奶，并对多款拟推新品完成试产，未来将通过产品的持续创新迭代，精准定位消费群体，满足差异化的消费需求。
17:00 李春锋先生宣布：今天的沟通交流会到此结束。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2019-7-29



