重庆市涪陵榨菜集团股份有限公司

2019年9月11日投资者关系活动记录表

证券代码：002507           证券简称：涪陵榨菜           编号：2019-009
	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
	怡富资产—王浩、江彦、胡云云     中金公司—万里、鲁璐、吕若晨

	时间
	2019年9月11日

	地点
	重庆市涪陵榨菜集团股份有限公司华富生产厂

	上市公司接待人员姓名
	重庆市涪陵榨菜集团股份有限公司   董事会秘书 - 韦永生  

证券部 - 余霞、汪靖淞

	投资者关系活动主要内容介绍
	一、公司参观环节

2019年9月11日下午2：10参观公司华富厂生产线、产品陈列室、荣誉室。

2、 座谈交流环节

2019年9月11日下午2：50公司华富生产厂会议室座谈交流：

1、半年报业绩放缓原因及对策。

主要是2018年下半年以来，公司面临的外部形势发生变化，一是中美贸易战导致出口受到影响，不少劳动力密集型出口企业倒闭，同时高质量发展的需求，使得粗放的劳动力密集型企业逐步退出市场，导致人口从发达城市回流到三四线县城；二是消费场景发生变化，互联网的发展把传统渠道消费部分分流至线上消费，部分家里做饭的人转到外卖，公司原来针对家庭消费的营销方式已不能全面覆盖新的渠道；三是交通便利性的影响，传统长时间乘坐火车、汽车等交通工具的消费市场下降。以上种种因素导致公司一线成熟市场动销放缓。

公司已洞悉上述变化，年初提出了“适应变化，主动改变”总体工作思路，制定了创新、下沉、做透的营销策略：

（1）创新方面，即优化战略经销模式和两支队伍管理，一线市场主动变革、稳量创新，积极对接新渠道，探寻新老渠道互补的新模式，积累经验，主动布局；二三线市场沿用原先模式，对成熟市场的考核、空白市场的培育、业务人员的考核都做出了调整和优化。

（2）下沉方面，公司做好办事处裂变、布局辐射县级市场，将销售网络向下细化延伸，覆盖盲点、织密网络，打通关节、承上启下。

（3）管理跟上步伐，转型适应新目标新战略，持续加强营销宣传、品牌塑造，做好品类梳理，优化产品、开发新品、品类独立推广，多措施把市场做透、把基础夯实，蓄力下一步发展。

2、公司渠道下沉工作进展及阻力。

公司截至半年度基本已完成办事处裂变（由原来和37个办事处裂变为67个）及相应的销售人员配置工作，新开发经销商600个左右；其中最大的阻力是县级市场下沉过程中经销商能力无法与公司匹配，对公司政策理解不够。通过近年来的培训，一二线经销商与公司共同进步，他们的能力、专业素养已经达到了较高水准；而新发展的三四线经销商实力相对较弱，在铺货、陈列、考核、活动组织能力等方面还需要公司投入人员、资源去培训、磨合，这样才能在三四线城市建立起合格的经销商网络。

3、公司渠道下沉过程中的费用投放考虑。

下沉渠道的前期建设以及经销商和销售团队培训过程中必然要投入较多费用，待新经销商和消费者对公司产品忠诚度培养起来后，费用投放会逐渐平稳。

4、经销商库存情况。
目前公司经销商库存基本处于1到1个半月的合理区间。

5、公司产品策略。

公司产品策略建立在消费者市场调研基础上，既包含对产品的持续优化，也包含新品的开发推广，只有这样才能不断以更高的品质满足消费者和市场。
6、资本开支计划。
未来公司基本投资主要集中于扩产能和扩建窖池方面，根据市场销售情况进行产能布局，这其中包含原有产能升级改造和公司未来战略规划的产能扩张。从目前几个项目来看，第四季度会投放部分产能；整体来看，项目的产能投放是循序渐进的，公司会根据市场需求、销售情况逐步提升产能，不会一次性释放。

7、公司榨菜产品市场占有率情况。

根据公司对市场和行业的判断，预计目前小包装市场公司产品占有率超过20%。

	附件清单

（如有）
	无

	日期
	2019年9月11日


