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本演示材料以及演示期间提出或分发的所有其它意见、数据、文件和材料（统称“材料”）由达利食品集团有限公司（“本公司”，连同其子公司和联属公司统称“本集
团”）编制，仅作资料用途，并载列本集团拥有的机密和专有资料。材料仅为本公司以按初步和严格保密基准作为于演示上使用。本材料内使用的注册商标、商业商标及
标志或摄影材料仅供参考，无意干犯创作人的权利及／或适用的知识产权法。 

本演示材料所载资料和意见无意提供有关本集团的业务或财务状况或前景的完整而全面的分析，且阁下不得依赖这些资料对本公司的业务或财务状况或前景进行完整而全
面的分析。本公司或其任何行政人员、董事、联属人士、顾问或代表概无就材料作出任何明示或默示的声明或保证，亦不宜依靠材料所载数据或意见的公平性、精准性、
完整性或正确性。材料并不构成任何招股说明书或其它发售通函的全部或一部分，或形成出售或认购任何股份或证券的要约或购买或认购任何股份或证券的要约邀请的一
部分，亦不构成或被认为是任何合同、承诺或投资决定的基础。材料所载数据于本演示日期提供，未经提前通知可予更改或修订，且未必会就本演示公布日期后可能发生
的重大进展进行更新。本公司及其行政人员、董事、联属人士、顾问或代表概不就因使用或依赖或根据材料或其内容作出决策而产生的任何亏损（不论是出于疏忽、侵权
行为、虚假陈述、遗漏或其它原因）承担任何责任。 

在出席本演示会和／或接收材料时，即表明阁下同意并知晓(i)材料仅可用作阁下本身参考，而不可用于任何其它目的（不论是商业或其它相关者）；(ii)未经本公司事先书
面同意，不得使用、复制、剽窃、传播、分发、转载或以其它方式向任何第三方披露材料和其它任何部分；(iii)阁下自身对市场和本公司市场地位的评估负全责，及阁下
将自行对本公司业务的潜在未来表现进行分析，并对形成的观点负全责；及(iv)阁下承诺对材料严格保密，及向本公司以及其行政人员、董事、联属人士、顾问和代表弥

偿及一直弥偿它们直接或间接由于阁下违反本免责申明的任何条款而可能蒙受或招致的所有损失、损害、开支和成本。未经公司事先书面同意，材料任何时候不得被拷贝、
复制及/或直接或间接，全部或部分，向任何其他人派发或传递。 

本公司股份未曾亦不会根据1933年美国证券法（经修订）（「美国证券法」）或美国任何州的法律登记。本演示材料并不构成在美国销售证券的要约或购买或认购证券的
邀请的一部分，且不会在美国（包括其领地和属地、美国任何州以及哥伦比亚区）直接或间接分发。阁下不得以任何方式把本材料的任何部分或任何拷贝派发、复制、携
带或发送到澳洲、百慕大、迪拜、 加拿大、欧洲经济特区、法国、爱尔兰、意大利、日本、巴林、沙特阿拉伯、中国澳门、马来西亚、荷兰、新西兰、印度尼西亚、韩

国、南非、科威特、卡塔尔、中国台湾、开曼群岛、中华人民共和国、新加坡、瑞士、阿拉伯联合酋长国、英国、美国或其领土派发。任何不遵守此限制的行为可能构成
违反相关证券法。在其它司法管辖区分派本文件可能会受到法律限制，而拥有本材料的人士应该了解及遵守该等限制。本公司股份未曾亦不会根据加拿大、澳洲或日本的
相关证券法登记。 

在香港，公司的任何股票均不得向公众发售，除非与此类出售或认购相关的招股书经香港联合交易所有限公司（“香港联交所”）根据公司（清盘及杂项条文）条例（香
港法例第32章）（“公司（清盘杂项）条例”）授权予以在公司注册处登记，并按要求进行了登记。否则，未经正式登记的招股书不得在香港分发、公布或发布，但根据
证券与期货条例附表1 （香港法例第571章）或条例中的其他规定而向专业投资者的分发除外。本文件并没有亦将不会作为招股书于香港注册，并不得于香港直接或间接
向公众或任何公众认识分发、公布或发布。本材料只能（i）向证券与期货条例附表1 （香港法例第571章）或条例中的其他规定界定的专业投资者;及/或（ii）于其他合乎
公司（清盘杂项）条例附表17的条文的情况下分发。 

本次演示只传达给对投资有专业经验的人士以及合法接收本次演示的人士。通过参加本次演示及/或接收本材料，阁下向本公司和其行政人员、董事、关联机构、顾问和
代表承认并申述，阁下和阁下所代表的人（1）不是美国人士（美国《证券法》S规则定义下），而是美国以外的人士（美国《证券法》S规则定义下），并且不是代表美
国人士（美国《证券法》S规则定义下）的帐户或利益；以及（2）如果阁下参加这个演示及/或在香港存取本材料，则表示阁下是位专业投资者（证券及期货条例的附表1

中或其规定项下定义）。本演示一部分的幻灯片乃为提供有关本公司的背景资料而编制。材料载有的若干有关本公司或其它事宜的声明，包括但不限于有关本公司未来财
务状况和经营业绩以及本公司管理层若干计划和目标的意见和前瞻性声明, 均以若干假设为基准，包括但不限于本公司目前的业务策略以及本公司无法控制的其它事宜，

如本集团未来经营所处的政治、社会、法律和经济环境。这些声明涉及已知和未知风险、不确定性因素以及可能导致本公司的实际表现或经营业绩与这些意见或前瞻性声
明或材料所载明示或默示意见有很大差距的其它因素。不应依赖这些反应本公司管理层于材料日期意见的声明。本公司及其行政人员、董事、联属人士、顾问或代表概无
任何责任就可能发生的任何事宜或情况对这些意见或前瞻性声明进行更新。此外，过往表现不可作为未来表现的指标。本演示材料包括有关中国食品饮料行业的数据和统
计数据。本公司可能从非官方来源取得这些数据和数据，而未经独立核实。本公司不能向阁下保证这些数据准确、完整，而这些数据含有风险和不确定性，且会基于各种
因素而变动。阁下不应过分依赖本演示材料所载有关中国食品饮料行业市场的声明。概无就本文件所载数据或意见的公平性、精准性、完整性或正确性作出任何明示或默
示的声明或保证，亦不宜依靠这些数据或意见的公平性、精准性、完整性或正确性。我们无意提供有关本公司的财务或贸易状况或前景的完整或全面的分析，且阁下不得
依赖这些资料对本公司的财务或贸易状况或前景进行完整或全面的分析。 

  

阁下参加本次演示和/或存取本材料，表示阁下同意受前述限制约束。  
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1. 重点摘要  



主要财务指标概览 

1H2021 1H2022 同比变化 1H2021 1H2022 同比变化 

收入 

112.87 103.18 -8.6% 

净利润 

20.13 17.06 -15.3% 

毛利润 

43.25 36.37 -15.9% 

净利率 

17.8% 16.5% -1.3ppt 

毛利率 

38.3% 35.3% -3.1ppt 

净现金1 

137.62 118.34 -14.0% 

EBIT 

27.41 23.46 -14.4% 

派息率 

~50% ~50% 持平 

单位：亿元人民币 
1. 现金及银行存款总值扣除借款。 

1 



分部表现 

各板块
亮点 

家庭消费 休闲食品 即饮饮料 

分部收
入及盈
利能力 

收入 收入 毛利率  毛利率  

32.9% 

毛利率  

48.0% 17.26 
亿元 

45.28 
亿元 

29.65 
亿元 

收入 

+2.8% -3.8ppt -6.8% -2.4ppt -19.5% -2.0ppt 变化： 

40.7% 
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• 板块保持健康增长 

• 原材料上升以及短保增速较快导致
毛利下降 

• 疫情反复下，终端销售受到影响 

• 大众化高频消费产品，展现较强的
抗风险能力 

• 疫情导致部分品类消费场景缺失，对
销售影响较大 

• 功能饮料稳步拓展，继续推进扩张布
局 

• 两大品牌均实现增长 

• 家庭消费场景下的品牌地位进一步
夯实 

收入 

6.60亿元 

收入 

10.66亿元 

+7.5% 
同比增长 

+0.1% 
同比增长 

食用油、鸡蛋、糖等
价格 

大幅上涨 

• 产品组合改善，
产能效益提升， 

• 展现业务韧力 

毛利率水平保持健康 
 功能饮料巨大市场空

间 

 凉茶具备可重塑性 

 产业定位及利润水平
优于行业 

 规模优势和产品组合
驱动毛利提升 



业务亮点：多维度优势整合，推动产业战略升级 
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构建护城河： 

业务韧性 市场领先地位和强
大品牌力 

产品 

全渠道网络和优质
经销商 

渠道 

全国化工厂和强大
物流体系 

供应链 

1 2 3 

推动产业战略升级 

产品高端化 创新营销 

 产品创新，完善产品矩

阵，拓宽品类增长 

 技术创新，推动消费者

教育 

 强化投放深度，提升品牌高度 

 拓展覆盖广度，精准覆盖年轻

消费群体 

 展开消费习惯培育，深入互动 

管理效率 

 提升人才激励政策，优化人才管理机制 

 精细化渠道管理政策，提升经销商团队

质量 

 加大利用低碳环保技术，提升生产效率 

把握机遇： 

业务创新 

豆本豆全国第一  美焙辰市场份额不断扩大 乐虎把握竞争格局变化带来的机遇 



2.各板块运营情况  



豆本豆：推动行业格局演进，引领行业发展 
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豆本豆引领行业教育，实现销售稳定增长 

产品高端化推动产业发展 

 双蛋白格局持续演进 

 植物营养不可或缺，均衡摄入 

 豆本豆是国民豆奶第一
品牌 

 引领行业进行品类和品
牌教育，市场地位不断
巩固 

创新营销扩大产品知名度 

东北黑土地 

限定有机大豆 

No.1 

豆本豆 

市占率 

全新推出有机、全豆豆奶系列 

10.66 

豆本豆 

1H2022 

收入（亿元） 

市场认知日益提升 

 依托国家《国民营养计划（2017-

2030年）》，联合营养权威普及双
蛋白摄入的健康概念 

 立体化营销方式，提升营销精准度，
实现全方面的营销效果 

 扩大覆盖广度和深度，深化消费者
沟通，推进品类教育 

1 

2 

3 有机可溯源 乳化技术 

口感更佳 

全豆技术 

保留植物营养 



美焙辰：强化领先地位，经营质量进一步提高 
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全国化地位确立，收入健康增长 

2020 2021 1H2022 

美焙辰销售收入（亿元） 

10.41 

13.90 

6.60 

销售同比变化 

单经销商销
售 

7.5% 

1H2022 

收入增长 
其中 

规模化持续推进 营运效率进一步提升 

15+万网点，

布局稳步扩
大 

大单品策略
推进 

中保完善产
品矩阵，优
化运营能力 

经销商规模
扩大，盈利
能力提升 

 全国市场的
影响力进一
步提高 

 明星产品数
量和体量增
加 

 渠道体系不
断完善，质
量不断提升 

 带动终端进
一步快速和
高效扩张 

单线路销售 



休闲食品：巩固龙头企业优势，推动产业升级 
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休闲食品领域的龙头企业 

 全国产能布局、优秀

的跨区域运营能力 

 家喻户晓的品牌组合 

 

对方是否 以新品强化细
分市场的领导

地位 

不断推动产业升级 

 巩固竞争优势 

 强化产品创新和品牌

运营能力 

No.1 
休闲食品领域领先的市场地位 

烘焙品牌 No.1 国产薯片品牌 No.1 国产饼干品牌 

各项产品均获
国际大奖，整
体品牌形象得

以提升 

吸引年轻消费
群体，推动品

类增长 

http://www.google.com.hk/url?sa=i&source=imgres&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAwQjRwwAA&url=http://www.pppoo.com/blog/logo/588.html&ei=8yBOVevCBIOl8AXF3oCwBA&psig=AFQjCNHqPqmfWYX93-l58-2jFBP9RBRz8w&ust=1431270003163620


 乐虎专注于专业功能饮料 

 和其正把握年轻消费群体机
遇 

即饮饮料：差异化定位与创新能力推动高质量增长 

17.51 -7.8% 
亿元 

1H2022年 

收入 

终端层面 

经销商层面 

市场层面 

 积极调动渠道积极性 

 提升市场策略的执行效率 

同比变化 

6.76 
亿元 

1H2022年 

收入 

同比变化 

-35.4% 

 深化消费者沟通，巩固提升
专业功能饮料形象 
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把握市场增长机遇，强化市场操作 

差异化的产品定位 领先的创新能力 
 持续产品创新和精准营销 

 传递强大品牌价值 

市场竞争格局稳定，新品有望
带来新增长点 

立体化市场操作策略 

创新推出特调凉茶，拓宽品类增长空间 

传统“降火”功效性饮品 

立足草本定
位 

http://www.google.com.hk/url?sa=i&source=imgres&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAwQjRwwAA&url=http://baike.sogou.com/h70735899.htm&ei=KCNOVcKTKcjW8gWTl4GgBg&psig=AFQjCNEqE8xK37mmcK9yPxbQQZrtiH_Zaw&ust=1431270568743977


3.未来展望  



展望：打造核心竞争优势，全方位驱动可持续增长 
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01 

02 

03 

强化创新能力 

推动健康升级 

优化内外管理 

提供更多绿色、健康、美味产品 

新品开发和老品升级 

研发能力 

不断增强研发团队核心实力，致力成为行业

领先的标杆 

人才激励体系与全流程数字化管理 

引进优秀人才，完善培训机制，制定精准全

流程指标 

优选原料、提升工艺 

上游原料的选择上不断进行优化，在生产工艺

上积极推动环保新技术应用 

打造全流程创新能力 

生产、工艺、包装、营销等全方面强化创新

能力 

经销商扶持及培养体系 

制定更精细化政策，打造一批有实力、优质

的经销商队伍 



感谢聆听！  

欢迎与我们联系 

ir@daligroup.com 

了解更多信息，请登录 

www.daligroup.com 

mailto:ir@daligroup.com
http://www.daligroup.com/

