


证券代码：605388                               证券简称：均瑶健康
湖北均瑶大健康饮品股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                 编号：2025-004
	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（请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称及人员姓名
	财通证券、国盛证券、方正证券、开源证券、华鑫证券等

	时间
	2025年5月

	地点
	线上

	上市公司接待人员姓名
	董事会秘书：郭沁先生
IR：徐佳怡

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、 围绕均瑶健康的战略发展、益生菌业务、市场拓展情况以及供应链业务等方面，与市场进行了沟通交流。本次均瑶健康业绩交流会介绍了公司近期业务经营情况。
业务方面：
[bookmark: _GoBack]①味动力饮品：会进行渠道与产品结构优化，通过泛缘供应链积极对接KA系统，每日系列功能性饮料陆续进入罗森等主流线下渠道，同时引入低温活菌版益生菌饮料，以适应渠道连锁化趋势。长期战略方面，不单一依赖味动力品牌，积极推进产品多元化，计划推出其他品牌及内容，以应对常温乳酸菌饮品增长瓶颈。
②益生菌领域：均瑶润盈作为益生菌B端业务，呈现收入增长态势，且注重前端研发，将技术壁垒作为核心竞争力构建方向。益生菌C端：由体内三个电商团队推进，电商目前收入增长显著，未来电商业务会同步探索线下消费场景。
③供应链业务：
供应链面临业务转型与资源整合，从传统贸易商向专业化渠道运营商的转型，承接公司低温产品全国零售系统业务，利用其冷链物流与零售系统资源优势，提升低温产品市场渗透率。

2、 沟通交流问答环节：
1、 公司在常温乳酸菌饮品这块后续有什么规划？
A：在常温乳酸菌饮品业务方面，公司将以味动力品牌为基石，持续优化产品结构与市场策略。当前阶段，味动力常温乳酸菌作为公司核心产品之一，受行业竞争格局及消费需求变化影响，短期内重回巅峰规模面临一定挑战，未来将以稳增长、提效益为目标，通过精细化运营巩固市场份额、持续贡献利润。
从长期战略来看，公司不会将业务重心单一聚焦于味动力经典乳酸菌饮品，而是正积极推进多元化产品矩阵的构建，味动力品牌目前调整四大产品线：经典乳酸菌饮品，益生菌功能饮料，低温活菌饮料，益生菌果汁。计划围绕消费趋势与用户需求，推出全新品牌及差异化产品，进一步拓展在功能性饮品、健康食品等领域的布局，以提升公司整体市场竞争力与可持续发展能力。

2、味动力的每日系列三款产品销售情况如何？
A：通过泛缘积极对接KA系统，味动力每日系列两款产品已（助眠功效、护眼功效）已通过便利店渠道完成选品上架，该系列产品以添加功能性菌株为核心卖点，形成差异化竞争优势。当前阶段以线上、线下渠道同步拓展销售场景，正处于市场数据收集与消费反馈测试阶段。
团队正基于用户反馈对产品进行多维度迭代优化，具体包括包装设计、配方优化及口感调试。该系列产品目前处于商业化验证初期，后续将根据测试数据制定针对性推广策略，为规模化市场拓展奠定基础。

3、今年益生菌B端产能确定后拓展客户的规划以及业绩增长情况展望？
A：今年一季度开局态势良好，市场拓展成效显著，业绩同比实现显著增长，其中美国市场订单贡献突出。菌粉类产品作为食品领域的重要品类，在国际贸易环境下面临一定关税影响，但公司通过优化订单结构与供应链管理，有效缓解了外部因素冲击。
上半年接获的美国客户订单，体现了市场对公司产品的高度认可，但受限于当前产能规模，需通过合理调配生产周期以保障交付。在产能瓶颈尚未完全突破的背景下，公司全年业绩增长虽难以达到原规划的翻倍目标，但依托现有市场拓展节奏及客户需求的持续释放，预计将保持稳健增长态势。
未来，公司将在巩固现有客户合作的基础上，进一步优化国内外市场布局，同时加速产能提升计划的推进，以更好地匹配市场需求，为业绩的长期可持续增长夯实基础。

4、均瑶润盈在公司C端业务中的角色和运作模式是怎样的？
A：在C端业务中，均瑶润盈定位为均瑶健康旗下聚焦益生菌技术的核心载体，主要承担前端技术研发与产品创新的战略角色。赋能体内电商平台，公司C 端产品均以益生菌技术或益生菌发酵工艺为核心，旨在通过差异化的技术壁垒构建市场竞争力。
从运作模式来看，前端环节公司聚焦高附加值的研发与产品设计，确保产品在菌株活性、功效适配性等方面的技术领先性。
后端环节也可依托均瑶润盈在生产、规模化制造等环节的核心优势，为提升生产效率与成本管控能力，专注于品控标准制定。
这一模式既有助于润盈快速响应市场需求、缩短产品迭代周期，降低重资产投入风险，从而更高效地推动益生菌技术在 C 端市场的商业化落地。

5、泛缘在体系内销售的主要产品线？今年会拓展其他地区吗？
A：泛缘在体系内的销售产品线涵盖乳制品、饮料、海鲜冻品等品类，当前主要销售区域聚焦于上海及长三角部分地区。
关于区域拓展规划，公司今年将启动全国性市场布局，重点承接味动力品牌相关的 KA 系统渠道运营，以上海为起点，逐步向其他地区延伸。业务范围将覆盖盒马、OLE、麦德龙等多个全国性连锁渠道，通过整合自有品牌与贴牌代工模式，进一步扩大市场覆盖范围与产品矩阵的多元化布局。

6、泛缘的商业模式如何？公司对其有什么要求？
A：泛缘的传统商业模式以大宗商品贸易为主，通过整合上游品牌资源与下游终端渠道，形成 “采购 - 分销” 的流通链路，属于传统经销商的运营范畴。业务早期聚焦于常规贸易业务。
公司对泛缘的战略定位正逐步升级，主要包括：
一方面业务重心转向高附加值产品：重点承接味动力系列产品的市场推广，依托该类产品的差异化竞争优势，优化业务结构与盈利质量。
另一方面拓展低温产品全国零售渠道：负责公司低温活菌产品线在全国性零售系统的落地与运营，通过整合线下连锁渠道资源，提升低温品类的市场渗透率与品牌曝光度。
	
7、公司常温产品和低温产品的销售渠道是怎样安排的？
A：常温产品线下依托全国经销商网络，利用常温产品保质期较长、渠道覆盖灵活的特点，通过层级分销体系触达便利店、商超、杂货店等多元化终端；线上同步布局电商平台及社交零售渠道，强化品牌曝光与即时消费场景渗透，形成全渠道流量互补。
低温产品线下全部委托泛缘等具备冷链物流能力与零售系统资源的合作伙伴运营，因其在低温产品仓储、配送及终端管理方面更具专业性，可有效保障产品新鲜度与货架周转率，这样通过匹配产品属性与渠道特性，实现资源优化配置，既保障常温产品的市场覆盖广度，又强化低温产品的渠道运营深度。

8、 公司今年各业务板块的展望或指引？
A：味动力方面，聚焦味动力产品的市场推广与渠道深耕，通过优化产品结构与提升终端运营效率，巩固现有市场份额，实现业务规模与盈利水平的稳定发展。
益生菌B端，依托益生菌技术优势，持续加大研发投入与市场拓展力度，推动核心品类销量增长，进一步释放利润潜力，保持业务的较快增长态势。
益生菌C端，由体内三个电商团队推进，其中每日博士品牌进展较快，每日博士业务以市场需求为导向，加速产品迭代与品牌建设，提升用户渗透率与单客价值，逐步优化盈利模型，实现盈利水平的持续提升。体轻松业务聚焦产品优化与渠道精准投放，云商平台强化供应链整合与用户运营，通过降本增效与模式创新，推动自有业务向收支平衡目标迈进，降低整体经营风险。
电商目前收入增长显著，未来电商业务会同步探索线下消费场景。
供应链业务，面临业务转型与资源整合，从传统贸易商向专业化渠道运营商的转型，承接公司低温产品全国零售系统业务，利用其冷链物流与零售系统资源优势，提升低温产品市场渗透率。


	附件清单（如有）
	






