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免责声明  

 本演示材料由中国食品有限公司制作，用于帮助讨论2012年业绩。其全部或部分内

容均不可以直接或间接地分发、复制或再分发，或传递给其他任何人。参与本次演

示活动，你即同意接受上述约束。任何不遵守将可能违反有关法律或规定。 

 本演示材料的内容不构成任何有关证券的买卖要约，也不成为任何合约或承诺的依

赖基础。  

 本演示材料可能包括前瞻性称述。潜在投资者需谨记实际结果可能与下述前瞻性陈

述有显着区别。  

 本演示材料内容没有经过独立第三方的验证。不能保证以及依赖内容的公正、准确、

完整和正确。本演示材料内容应该在当时环境来理解，没有也不会在演示结束后再

更新内容来反映重大的发展变化。本公司和相关董事、管理层、雇员、代理人和顾

问在任何时候都无须为本演示材料内容负责，因此也无须为由于使用本演示材料内

容造成的任何损失负责。 

2 



目录  

2.2012年工作要点 

3 

4.2012年业绩下滑原因分析 

5.展望 

3.2012年業績要览 

1.公司简介及战略定位 



中国食品简况  

 中国食品有限公司（以下简称［公司］或［中国食品］）是在香港联合交易所主板上市

的品牌食品消费品公司（股票代码：HK0506）。公司已发行股本总数27.972亿股，市值

约达132亿港元。(以2013年3月22日股价4.72港元计算) 

 

 中国食品经营的主要业务包括酒类、饮料、厨房食品、休闲食品等，除饮料业务在获授

权区域经营外，公司销售区域覆盖全国。在全国21个省市自治区拥有自建工厂及战略

OEM工厂，在智利和法国拥有葡萄酒生产基地。现有员工总数约1.7万人。 

 

 中国食品现时的产品组合包括众多知名品牌，例如「长城」葡萄酒、「孔乙己」 「黄

中皇」黄酒、 「福临门」食用油、调味品等厨房系列食品、「金帝」巧克力、「美滋

滋」糖果及花生等。 作为可口可乐公司在中国的战略合作伙伴，中国食品亦在获授权

区域装瓶和销售可口可乐碳酸及销售非碳酸饮料，目前位居可口可乐全球十大装瓶集团

行列。 

 

 在2012年中国企业500强排行榜中，中国食品排位由上一年的191位提高至187位。 
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中粮集团简介  

 中粮集团作为中国食品的母公司，持有中国食品74.1%股份。(截至2012年12月31日) 

 中粮集团有限公司（COFCO）成立于1949年，是中国领先的农产品、食品领域多元化产品

和服务供应商。 

 凭借其良好的经营业绩，中粮集团连续19年入围《财富》杂志“世界500强”，是唯一入

选的粮油食品企业，居中国食品工业百强之首。 
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中国食品战略定位 
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田间 餐桌 

中粮集团有限公司致力于打造“从田间到餐桌”的全产业链，以客户和消费者需求为导向，

涵盖从农产品原料到终端消费品的多个环节，通过对全产业链的系统管理和关键环节的有

效掌控，以及各产业链之间的有机协同，形成整体核心竞争力，奉献安全、营养、健康的

食品，实现全面协调可持续发展。 

 

中国食品以集团“全产业链”战略为指引，承担起做大集团终端“出口”、推动价值链前

移的重任，成为拥有市场领导地位的综合性食品企业。 

对全产业链的 

有效掌控 

节省成本及效率 

给消费者安全、
可靠及健康的

食品 

推动价值链 

前移 
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中国食品的五赢理念 
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赢在产品 

赢在品牌 

赢在网络 

赢在系统 

• 扩大公司经营规模 

• 提升业务盈利水平 

• 提高股东投资回报 

• 打造核心产品，提升产品力 

• 提升产品各环节的盈利能力 

• 提高新产品研发能力 

• 明确品牌定位 

• 强化品牌影响力 

• 建立品类领导地位 

• 提高网络覆盖率 

• 改善零售终端执行力 

• 实现与客户的共赢 

• 提高业务系统运营效率 

• 降低管理系统运营风险 

• 完善组织结构及人才系统建设 

赢在利润 



饮料业务 
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新品上市 

汽水300ML新包装 

红葡萄果汁 

美汁源果清新 美汁源300ml新包装 

翠缕绿茶 

环保轻量瓶 品牌建設 

可口可乐奥运 雪碧篮球 UTC揭盖促销 



酒类业务 
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新品上市 

长城桑干酒庄
博鳌特供系列 

首席酿酒师
甄酿系列 

「天赋•印象」艺术 
酒标限量珍藏产品 

品牌建設 

北京 上海

苏州 武汉

天赋艺术之旅全国巡展 

伦敦奥运会 

博鳌亚洲论坛 

十八大 
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新品上市 

天天五谷食
用调和油 

非转基因食用
调和油 

九调平衡食
用调和油 

厨房食品業務 

品牌建設 

调和油航天营销 

中华福爷爷 

黄金产地玉米油持续推广 统一VI标识 

福临门助学金
项目 
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新品上市 

美滋滋夹心果汁软糖 
新款礼盒产品上市 

增加维生素C健
康理念（+VC）

标识 

休闲食品業務 

金帝圣诞、元旦
“浓情一刻，  
由你定格” 

“浓醇爱、共团圆”中秋节
推广活动 

奥运营销 

品牌建設 

主视觉升级 



目录  

13 

4.2012年业绩下滑原因分析 

5.展望 

3.2012年業績要览 

1.公司简介及战略定位 

2.2012年工作要点 



2012年业绩要览 

2012年 2011年 变动 

销售收入 308.78亿港元 280.11亿港元 +10.2% 

经营利润△ 7.07亿港元 11.12亿港元 -36.4% 

税前利润 7.84亿港元 12.08亿港元 -35.1% 

净利 3.82亿港元 6.46亿港元 -40.8% 

每股盈利 13.67港仙 23.12港仙 -9.45港仙 

股东权益回报率 5.7% 10.2% -4.5PPT 

EBITDA 12.64亿港元 15.96亿港元 -20.8% 

营运活动现金流 3.71亿港元 6.66亿港元 -2.95亿港元 

资本性支出 12.18亿港元 6.04亿港元 +6.14亿港元 

有效税率* 26.8% 29.8% -3.0PPT 

△经营利润为分部业绩合计减本部费用 

*本集团有效税率乃按税项除以经调整除税前溢利（不包括分占聯营公司溢利贡献）计算。 
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资产、负债和权益 

2012年12月31日 2011年12月31日 变动 

总资产 202.12亿港元 183.30亿港元 +10.3% 

总负债 115.14亿港元 98.16亿港元 +17.3% 

少数股东权益 18.93亿港元 18.44亿港元 +2.7% 

母公司拥有人权益 68.05亿港元 66.70亿港元 +2.0% 

总负债/总资产 57.0% 53.6% +3.4ppt 

净有息负债/母公司拥有人权益 17.6% 0.4% +17.2ppt 

已发行在外股数（亿股） 27.972亿股 27.929亿股 +430万股 
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主要影响因素 
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 2012年相比2011年，大豆油市场行情变化频
繁，全年有两次大的起伏。我司售价依据竞
争考虑跟随市场行情走势，但是全年成本和
市场行情下降幅度不同步，库存量与销售节
奏的匹配性不足，造成了阶段性成本高于行
情，面临销售旺季来临及竞品调低售价，惟
有跟随行情制定售价，造成较大损失。  

 由「按生产下线时点价格结价」改为「按出库时点价格结价」，减少下
游因行情判断不准引起的高成本库存。  

  
 增加灌装能力，上游会考虑根据市场需求持续优化产能布局，对标及降
低包材灌装成本，同时会提升小规格包装食用油的满足率，以降低运费、
提升毛利率。  

 

食用散油行情波动带来成本的不利影响 

改善方案 



主要影响因素 
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 尤其2012年下半年同比或环比上半年涨幅都
不小。由于酒品类年度经销商合同以年度为
周期，在年初锁定全年销售目标、销售价格
及返利政策；难以在合同期内应对原酒成本
变化进行调整。   

 为应对成本上涨趋势，2012年已经对桑干价格上调。 
 

 由于大产区和佐餐酒未作价格调整，整体价格未能消化成本上升。 已
决策并通知酒品类经销商於2013年实施涨价 。 
 

 同时，也会通过改善采购流程控制好成本。   

 

原酒价格持续上涨对成本带来的不利影响 

改善方案 



宏观经济增长整体放缓  
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外部影响 内部原因 改进方案 

我国GDP增长趋势 

• 中国GDP在2011年步入增速下行区间后，2012年呈现加速回落态势。 

• 虽然四季度有小幅回升，但2012年整体经济增速仅有7.8%，为1999年以来经济增速的最低值。 



食品行业部分企业发布盈警公告/业绩公告 
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资料来源：上海、深圳、香港及美国证券交易所公告。 

 原料价格上涨推高成本压力，拉低盈利水平。 

 葡萄酒行业中，进口酒冲击致国产品牌，竞争加剧。。 

外部影响 内部原因 改进方案 

行业 企业 盈警公告/业绩公告 

酒类 

张裕 
2012年报：高端酒销售大幅下降、进口酒竞争等导致销售收入下降
6.8%，净利润下降11.1%。 

王朝酒业 盈利警告：受经销模式转型及进口酒冲击，2012年盈利由正转亏。 

通葡股份 
2012年报：进口酒竞争等因素导致公司中高端葡萄酒竞争困难，全年
营收下降11%。 

通天酒业 2012年报：受进口酒冲击，收入下降20%，净利润下降53%。 

金六福投资 盈利警告：2012年受宏观经济及进口酒影响，葡萄酒及白酒销售下降。 

厨房 

丰益国际 
消费品业务 

2012年报：消费品业务收入447亿人民币，增长2%，税前利润9.9亿元
人民币，增长79%。 

佳隆股份 
业绩快报：2012年公司调味品业务下滑，全年营收下降4%，净利润下
降9%。 



食品行业部分企业发布盈警公告/业绩公告（续） 
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资料来源：上海、深圳、香港及美国证券交易所公告。 

 宏观经济不振导致食品饮料行业需求不旺，收入放缓。 

 原料价格上涨推高成本压力，拉低盈利水平。 

外部影响 内部原因 改进方案 

行业 企业 盈警公告/业绩公告 

饮料 

康师傅 

2012年报：年报显示收入增长17%，净利润增长20%，但其2012
年净利润中包含约1.90亿美元收购收益，扣除此影响后，净利
润下降约18%。 
康师傅饮料业务2012年收入同比增长23%。是因为2011年无百事
营业收入。实际百事饮料-7.3%，原康师傅饮料-1.1%。 

太古饮料 2012年报：收入下降4.1%，经营利润下降28.4%。 

海升果汁 盈利警告：2012年受销量下降及成本升高影响，盈利由正转负。 

安德利果汁 
盈利警告：2012年营收下降7%，净利润下降47%，主要原因是出
口量大幅下降。 

休闲 

中国旺旺 2012年报：收入增长14%，净利润增长32%。 

卡夫食品 
2012年报：受收入锐减以及重组及其他开支拖累，收入下降2%，
净利润下降14%。 



跨品类运作磨合过程产生的其他问题 
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外部影响 内部原因 改进方案 

产供销协调和决策 

• 事业部制转为职能管理后，各品类产供销协调都由销售运营部跨部门协调，
涉及很多同级部门，协调过程中精力不够，深入程度不够，推动力度不够，
客观上导致日常操作的决策判断力不强，反应较慢、配合不力等问题； 
 

• 2013年建立各品类负责制，由各品类负责人总体负责产供销协调和决策支持。 

磨合期的纵向横向沟通 

• 由于组织变革中人员整合、岗位调整、流程调整等因素，对新工作，新流程
的熟悉需要一个过程，并同时面对单一品类转变到多品类协调的挑战，磨合
期导致总部和一线，以及跨部门间沟通成本上升和效率下降； 
 

• 通过2012年的磨合，在2013年已基本不存在以上的问题，同时管理中心的成
立和授权，也将加强沟通的效率和决策效率。 
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组织架构调整 
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外部影响 内部原因 改进方案 

成立管理中心 

 基于在多品类整合运行中出现的沟通成本和效率问题，决策缓慢问题，一线管理层

的业务专注问题，建立区域管理中心将改进： 

1) 公司管理决策更加前移到一线，强化总部和一线的沟通纽带， 

2) 经验能力更强的管理中心团队更好的承担各种对外对内协调事务， 

3) 大区省区团队将有更多精力专注于销售管理和客户服务。 

 

 四大区域管理中心为东部管理中心(华东大区、上海大区)、南部管理中心(华中大区、

华南大区)、西部管理中心(西南大区、西北大区)及北部管理中心(京津冀大区、华

北大区、东北大区)。  

品类管理部 

 2013年建立品类负责制，由各品类负责人总体负责产供销协调和决策支持。 

财务部 

 成立品类财务支持中心，加强对各品类分析的专注度。 

 成立销售财务支持中心，集中对销售支持的财务功能。 

 持续完善销售费用管理制度包括费用申请、费用跟踪稽核、费用入账及费用管控原则。 



目录  

24 

3.2012年業績要览 

1.公司简介及战略定位 

2.2012年工作要点 

5.展望 

4.2012年业绩下滑原因分析 



25 

各品类业务13年工作重點 

饮料 

•以低于2012年的成本价格锁定了大部份的主
要原材料成本，保证2013年的成本控制。 
 
•上市饮料新品，抢占品类份额。 
 
•继续强化产品铺货和售点执行。 
 
 
 
 

酒类 

 
厨房食品 

 
•以玉米油、调和油、菜籽油、橄榄油为发展
核心 ，带动整体份额成长。 
 
•通过更加合理的价格管理、费用控制、供销
配合提升盈利能力。 
 

休闲食品 

•通过核心产品的精进和新口味的上市，
提升产品力，实现业务的成长。 
 
•继续提升城市覆盖率和铺货售点数，
保证核心产品的铺货。 
 

•上市长城经典系列产品，完成战略产品
线布局。 
•继续推动战略产品线经销商的扁平化布
局，同时稳定传统产品线核心经销商，
试点NKA区域性直供，完善整体网络布
局。 
•通过战略产品线的控价模式、采购管控
体系、价格调整等手段提升盈利能力。 



赢在网络—13年工作计划重点 
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渠道成功图像 

RTM规划及实施 

经销商管理的规范化
和系统化 

DSR项目实施 

DMS系统 

逐步完善产品追溯
系统，窜货管理制
度流程。 

费用稽核 

新渠道开发 

网络建设 

和管理 



目标 
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