证券代码：002946                              证券简称：新乳业
新希望乳业股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                           编号：2021-001
	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
	汇添富基金
周晗、申万宏源证券 吕昌、
嘉实基金 左勇、申万宏源证券
赵玥；

国投瑞银基金 王方、鹏扬基金
王亦沁、
华夏基金 艾邦妮、太平洋证券
李鑫鑫；

兴业证券 金含、财通自营 毕晓静、申万资管 孙毓晨、
Tiger Pacific Capital
杨兆媛、恒越基金 张山野笑、
交银施罗德
张程、申万菱信 王昱、
聚鸣投资 靳晓婷、招行资管 张旭欣、
万联证券 王鹏、荣富基金 周天昊

	时间
	2021年1月12日14:00-15:00；
2021年1月12日15:00-16:00；
2021年1月15日14:00-15:00

	地点
	新希望乳业股份有限公司

	上市公司接待人员姓名
	董事长：席刚
董事会秘书、总裁助理：郑世锋
董事会办公室：何经纬

	投资者关系活动主要内容介绍


	公司经营情况交流：
1、公司的自有奶源情况及如何应对奶价上涨？

公司的自有可控奶源构成为自有牧场和参股的现代牧业供给部分，自有可控奶源占奶源供给的40-50%。预计2021年奶价仍在温和上行通道中，但新乳业的整体成本还是比较可控的。公司应对奶价上涨主要通过三个方法进行调控：1）持续拓展上游奶源布局，2021年甘肃和宁夏两个万头牧场将投产产奶，可以补充一部分原奶的需求；2）通过产品结构优化提升毛利水平；3）通过内部管理挖潜，提高经营效率。 
2、请问公司如何看待巴氏奶的长期发展？

公司坚定看好低温奶在中国市场的发展。公司十年前确定了“鲜战略”，低温产品占比从30%提升到60%，未来5-10年依然看好中国低温奶的长期发展。
3、公司的鲜奶渠道有哪些重点布局？

主要分为以下几个方面：1）订奶上户渠道，这个渠道是传统的，同时也是壁垒非常高的渠道。我们目前也上线了自己的“鲜活GO”平台来经营私域流量，并已经把大量传统订奶上户渠道内的用户转移到“鲜活GO”平台，逐渐把这个渠道打造成为非传统的、适合当下消费习惯的新式渠道，为用户提供更加便捷和高效的服务；2）商超连锁渠道；3）线上和新零售渠道，主要是本地生活平台，比如盒马、饿了么、每日优鲜等。
4、公司如何开拓新的市场？

首先，市场的培育是需要时间的，比如公司第一轮并购的华西、雪兰公司当时体量非常小，加起来2亿左右，而现在都分别是10多个亿的规模，因此，对于市场的开拓和培育要找准方法，且要有耐心。方式重点有以下几个方面：1）选择合适的产品很重要，新乳业有“24小时”、“初心”、“活润晶球”这些独具特色的重点产品，我们通过对新市场的研究和分析，将适合新市场的有特点的产品去开拓新市场。2）要有系统化的管理和运营，把各子公司好的经验有效地运用，为新市场的经营赋能；对于没有基地工厂的市场我们考虑用“销售先行”的方式去开拓，比如刚成立的新希望乳业（广东）有限公司，将重点开发大湾区市场，并且配套很好的团队和激励机制；3）对于一些有特色的、有全国化潜力的子品牌，比如唯品牛乳（高端产品，主要在高端商超、精品咖啡店渠道售卖），我们也设计了很有吸引力的激励机制，推动该品类在全国市场进一步开拓和发展；4）通过并购整合的方式，在空白区域积极寻找合适的标的，发挥新乳业并购整合的核心竞争力，拓展新的区域和市场。
5、公司如何看待社区团购？

社区团购是近期发展比较火的新式电商模式。新乳业积极探索新营销、新渠道、新模式，积极参与社区团购业务。同时，作为品牌商，我们会系统化考虑各个渠道的平衡和良性发展。
6、近期公司动作频繁，包括像并购“一只酸奶牛”这样的业务，有往跨界，或是新的业务模式做一些尝试和探索。从现阶段来看，公司如何构思新业务在整个体系中的角色？

其实我们需要思考的是站在未来看，怎样把新乳业做成一家有独特性、高价值的公司，除了业务规模增长、利润提升，还有怎样去提升企业的核心竞争能力，实现价值增值。简单来说，消费品其实还是看品牌，而品牌背后其实是看用户，用户背后则是看产品。因此这个问题关键在于在提供优质产品的同时，思考品牌受哪些用户青睐，这些核心用户能否代表这个公司的未来？品牌是有生命周期的，所以我们思考怎么样能够让品牌保持一种“年轻态”，或者“新鲜感”。因此不断激活品牌是很关键的。


新式茶饮是年轻群体非常喜欢的一个品类，在传统饮品的基础上，年轻群体要求更有美感，更具独特口味。而新式茶饮的消费场景，能让年轻消费者更喜爱。这个行业是一个高速成长的行业，而我们发现，它是和我们密切相关的。无论是奶茶、咖啡还是乳酸菌饮料，其核心原料多数是乳品。新乳业本身以低温为主，又是一个特别关注产品品质、产品内在价值的公司，所以做“鲜奶+”、“酸奶+”这件事对我们来讲基因是高度相同的，也可以说是“鲜战略”的一个部分。因此既算跨界也不算跨界。


“一只酸奶牛”我们也关注了很长的时间，本来19年底就已经准备收购，但是疫情来临，我们当时考虑把项目放一放，观察它在疫情当中的抗风险能力，而事实上，它也表现得非常有韧性。收购“一只酸奶牛”主要有以下几个关注点：1）正如刚才提到的，它属于新式茶饮这个创新的、充满活力的赛道；2）它属于“酸奶基”这个细分领域里的领导品牌，具有独特性和差异性，是未来价值增值的一个很好的着力点；3）它的品牌定位年轻化，符合公司的“三新”战略；4）它有大量渠道门店和线上粉丝，是我们在C端和消费者建立链接、紧密互动，并推动公司营销数字化转型的重要抓手。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2021年1月17日


1

