
证券代码：002650 证券简称：ST 加加 

 

 

2021 年 3月 2 日投资者关系活动记录表 
 

编号：2021-2 

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 

安信证券：苏铖、赖雯、徐哲琪、黄颖谦；宝盈基金：肖肖；

格林基金：刘思敏；海宸投资：王鹏程；银华基金：孙昊天；

西部利得：潘宇；永诚保险：黄佳斌；东证期货：余济穷。 

时间 2021-3-02 

地点 加加食品集团长沙办公室 

（开福区芙蓉中路一段478号，运达国际广场7楼） 

上市公司接待人

员姓名 

名誉董事长杨振；董秘杨亚梅；名誉董事长助理夏劲松。 

 

 

 

 

 

 

 

 
投资者关系活动

主要内容介绍 

一、展厅参观，公司产品介绍； 

二、名誉董事长杨振讲述加加的品牌故事、战略规划和

“三定、三扩、三增”的营销方案。 

1、加加品牌故事 

90年代初期，酱油瓶盖的设计在使用时存在安全和卫生隐

患。因此，我做了一个酱油瓶盖的创新设计，但没有找到合适

的酱油厂合作，于是决定自己创立酱油厂。 

为什么取名为“加加”？有几层含义：首先，在国家和城

市的命名中，“加”字出现次数最多；其次，“加”字的组成

是由“力”和“口”组成，有努力吃、使劲吃的意思；“加”

与“家”、“佳”、“嘉”谐音，都有很好的寓意；“加加”

是一个重叠词，是一种亲昵的称呼，多用于表达爱意，有亲和

力，适合传播；同时，“加加”代表着一种不断累积的过程，

符合人类文明和社会发展规律。 

“加加”是一个有着强大创新能力和文化底蕴的品牌，25



年的发展历程中，屡创行业第一： 

第一次创新设计的酱油瓶盖，引领了中国酱油行业的一场

包装革命； 

第一次提出“生抽”、“老抽”酱油概念，开启了中国家

庭同时使用两瓶酱油的消费时代； 

大力发展生抽，再创造一个中国酱油市场； 

行业中，第一个在中央电视台标王段位投放广告，成为全

国性品牌； 

第一个中国酱油上市公司，并成为第一批由中国制造转型

为中国智能制造的企业； 

第一个提出“减盐生抽”理念，并作为战略推广。 

从上述加加品牌的发展历程来看，我们具有超强的创新能

力，并且对行业趋势的判断具有很强的前瞻性。虽然近年来我

们发展停滞，但我们有理由相信，在未来的10年，加加一定能

成为调味品行业数一数二的品牌，成为一个伟大的企业。 

2、公司战略规划 

短期的“1+1”品牌战略，长远“1+N”品牌战略：把“加

加”作为酱油品牌，“盘中餐”为食用油品牌，两大品牌同步

发展； 

“12345”的产品战略：“1”是指减盐生抽，“2”是指原

酿造和面条鲜，“3”是指味极鲜、金标生抽、草菇老抽，

“4”是指蚝油、鸡精、醋、料酒，“5”是指其他概念性产

品； 

“1+4”渠道策略：“1”是指现有的传统零售渠道，“4”

是指餐饮渠道、KA卖场渠道、新零售渠道、福利物资渠道； 

“6+1”的营销模式：运用到2021年的“三定”、“三

扩”、“三增”规划中。 

3、三定、三扩、三增的营销方案 

三定：定方向、定方案、定方法； 

三扩：扩经销商、扩销售渠道、扩终端网点； 

三增：增品项、增规格、增动销。 

三、投资者互动交流 



1、在2012年之前，整个酱油的产业输送网按照中高端的价

格在走，2013年开始，包括海天和厨邦也做了一些中低端产

品，加加也降价销售，为什么在后面几年其他企业没有再做中

低端产品的时候，加加仍然在做中低端产品？ 

答：以千禾、海天和加加为代表，千禾成为零添加酱油的

头部品牌，主要做高端产品。海天由中低端走向中高端，成为

行业头部企业，着力做了渠道、网点和经销商。加加最开始也

是做高端产品，后来由于我个人没再负责销售，开始走低端路

线，把“加加”品牌做砸了。降为中低端其实是犯阶段性错

误，拐了一个大弯，现在已经重新定位升级。2019年我本人回

归主业后，全面提升品牌，全新升级“12345”产品战略。2021

年我们也将通过“三扩”、“三增”和具体的营销手段，配合

整个公司完成战略转型和产品升级。 

2、想了解一下杨董体外资产的情况，负债情况，哪些和上

市公司有关？ 

公司上市以后，我借了4亿元左右给几个合作多年的上游企

业发展，后面发现他们无偿还能力，就共同寻求解决方案。他

们将一些不良资产股权转给了我，我控股后发现该公司除了高

额银行贷款，还有民间债务。为了将这些资产盘活，又投入大

量费用做技改。期间进行了多次担保融资，最后破产，导致债

务都成了我个人的，但这个与上市公司无关。 

我其他投资的企业还有“辣妹子”、“顾大嫂”、“派仔

食品”等，都非常具有前景。 

3、关于社区团购的新零售方式，从目前贵公司投放的产品

来看，投放的还是中低端产品，一旦量起来，那么未来加加不

还是会走中低端产品的道路吗？ 

答：我们现在对新零售、新渠道的品牌定位就是走中高

档，传统的零售渠道也正在由中低档产品向中高档产品的转型

升级。执行过程中，可能还是存在电商平台的产品定位不够清

晰的现象，近期会继续强化这个事情。 

4、过去十年间发展比较平稳，在这个过程中，有哪些地方

是做的不足的？ 



答：我们已经找到差距形成的根本原因，是产品覆盖率不

够，主要体现在渠道不够、终端网点不够、产品品项和规格不

够等。市场消费的基本定律，可以归结为“买得到、买得起、

乐意买”这九个字。“买得到”反映的是终端网点的密度，

“买得起”反映的是主流价格段位，“乐意买”反映的是“品

质和服务”。2021年公司将通过“三扩”、“三增”的方式，

拓展产品市场。 

5、那过去的十年也发现了产品覆盖率不够这个问题，在做

终端网点推广的过程中是遇到什么问题吗？ 

答：过去我们是没有做这个事情，终端网点的数量还处于

创业初期阶段的水平，现在已经意识到了这个问题。2021年我

们将从8个亿元省份开始，扩大市场份额。 

6、2021年“三扩”、“三增”计划，公司有没有针对管理

层、业务员的考核激励的办法？ 

答：考核激励主要以绩效考核的方式，股权激励也会作为

探讨的方向。 

7、前面提到的您个人债务问题，目前是否已经偿还？ 

答：目前还未完全偿还，是我未来需要解决的一个问题。 

附件清单（如有） 
 

日期 2021-3-02 

 


