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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  投资者线上交流会  

参与单位名称

及人员姓名 

国泰君安-徐洋 

兴业全球基金-蒋卫华、乔迁、徐留明、高群山 

安信自营-陈骥宁、计哲飞、戚友石、刘梦、陈弘涛、黄翔、张琳、唐朝、

汪刘伟、毛晶晶、彭玮骏、苏雅蕙 

时间 2021年 8月 6日下午 15：00—17：00 

地点 本次投资者交流会通过线上会议方式进行 

上市公司参与

人员姓名 
董事、董事会秘书、副总经理兼财务负责人韦永生   

投资者关系活

动主要内容介

绍 

2021年 8月 6日下午 15：00—17：00，公司参会人员通过线上会议方

式与投资者进行了在线交流，本次会议纪要如下： 

 

一、涪陵榨菜董事、董事会秘书、副总经理兼财务负责人韦永生先生简要

总结公司半年度经营情况 

2021年上半年，公司持续推进渠道下沉工作，夯实城市精准化营销模

式，同时综合调研结果及战略咨询公司的建议，加大对品牌建设的投入，

调整战略资源投入方向。品牌建设方面，线上以互联网公关、KOL种草、

央视广告作为品牌价值塑造平台，线下以梯媒、MINI体验站、标准化陈列

活动等方式进行消费者触及，通过平台数据及尼尔森等评估机构对上半年

品牌建设效果进行评估，上半年看品牌投入对知名度拉动效果较好，品牌



美誉度、影响力、营收量价都有所提升；渠道建设方面，省级市场进一步

做透，渠道下沉工作效果较好，公司顺应消费习惯与消费观念的转变，重

视新兴渠道的发展；业绩方面，上半年市场动销整体疲软，公司面对成本

压力及市场需求压力，积极采取措施应对各方因素的影响，完成了成本控

制、渠道建设、品牌建设等任务，保持了企业稳健发展。 

 

二、问答交流环节 

1、公司现在如何管控库存？目前渠道库存水平？ 

回复： 公司于 2020 年提出日期新鲜化，对经销商库存进行管控，办事处

业务人员通过盘点、走访终端了解库存情况，形成业务人员、办事处、经

销商责任共担的机制，同时公司对经销商设定库存预警线，以保证库存处

于良性水平。目前库存维持在 6-7周左右，处于正常水平。 

 

2、上半年渠道下沉对销售的影响？渠道下沉效果？ 

回复：当前县级市场开发已覆盖了主要县级市场，仍处于与经销商磨合的

阶段，目前渠道下沉主要工作聚焦在提升货量的阶段。公司上半年县级市

场增长率约为 20%-30%，但基数小，对整体营收影响较小。 

 

3、品牌投入的效果评估机制以及未来投入计划？ 

回复：公司首先根据平台自身指数分析，比如热度指数、点击率等；其次

公司利用第三方调研机构数据等进行评估；除此之外，公司还小范围开展

对消费群体的问卷调查，以此评估品宣效果、品牌知名度的提升；同时，

公司也关注销售上是否有积极带动效果，品牌费用投入最终仍要以营收数

据体现。 未来品牌宣传分阶段投放并进行评估，以量入为出为策略，阶段

性进行投放。 

 

4、销售渠道的构成？ 

回复：公司当前仍以传统渠道为主，农贸市场、商超、便利店是主要销售

场所，电商渠道占比较小。目前总体来看社区团购等新渠道对我们的冲击

不明显，公司鼓励经销商进行相关渠道的开发和建设。 



 

5、消费场景的建立与扩展。 

回复：公司产品扩展聚焦两个方面：一是场景，二是用途。场景以家庭消

费为主，从早餐搭配到菜品食材，榨菜用途已经实现多样化，外卖、办公

室消费也有，但目前还不是公司产品主流，作为配餐用途占比较小。消费

场景的拓展工作分为以下几个方面:1.渠道：加大各市场线下线上的铺货力

度，提升产品覆盖率；2.产品：调整产品规格，推出小规格配套产品，拓

展消费场景；3.品牌形象树立：通过梯媒、央视、互联网种草等方式加深

消费者印象。渠道加密、品牌推广、丰富产品矩阵是消费场景扩展的主方

向。 

 

6、渠道精耕的效果与销售团队的建设情况、激励措施？ 

回复：渠道精耕做透分几个层面，城市精准营销模式推广之后，对各级市

场进行市场评估，对标样板市场，对相近体量的城市提出要求，梳理目前

有哪些渠道、经销商对渠道的匹配度，让经销商优先选渠道进一步夯实，

并分配相应的任务，开发难度大的新渠道可找相应经销商进行销售，助力

省城做透做好。渠道精耕会持续推进。目前销售团队比较稳定，公司今年

推出压力型激励措施，奖惩并施。 

 

7、青菜头与半成品价格关系？半成品采购情况及价格变化趋势？ 

回复：二者成交价并非线性相关，假设青菜头价格上涨，半成品的价格通

常会有所上涨，但仍然受到后期供需关系的影响。公司目前的窖池容量无

法满足产品生产需要，采购青菜头的数量将根据当时窖池空池容量决定，

但是价格过高公司仍会谨慎考虑。公司扩大自身窖池容量有利于公司应对

原料成本上涨。 

 

8、未来建设窖池对原料收购的影响？募投项目的进度？ 

回复：公司自有窖池容量扩大有利于公司应对原料成本的上涨，尽可能多

的收购青菜头原料，保护农户的利益，同时在原料加工过程中也更有利于



公司进行管控，减少半成品收购付出的管理成本，更好地保障加工原料的

品质。募投项目正在进行设备招标、土建招标的准备工作。 

 

9、电商费用投入与收入的关系？ 

回复：互联网购物是未来消费趋势，公司开始逐步重视，主动接触互联网

销售、社区团购等新兴渠道。关联关系上，从上半年业绩来看，电商渠道

的费用投入与收入基本呈线性关系。 

 

10、脆口榨菜和小包装榨菜的毛利较榨菜整体情况？青菜头成本对毛利的

影响？ 

回复：脆口榨菜在上半年的销售量基本持平，由于其成本更高，毛利率没

有明显提升；小包装榨菜生产效率更低，单位成本更高，毛利率没有明显

提高。青菜头与半成品收购比例按照当年的具体情况而定，青菜头成本占

全年的比例不高，公司具有内部成本控制的机制与策略，青菜头成本对当

期毛利整体影响还需要看后续半成品收购量、价格及上年留存原料。 

 

11、新老经销商对营收的影响？目标任务如何制定？经销商的增减机制及

是否会有冲突。 

回复：公司以市场作为划分标准进行营收统计。今年上半年新增经销商主

要来自三四线市场，但三四线市场基数小，增长率约为 20%-30%，总体营

收主要还是一二线市场精耕的效果表现。 

目标任务由公司针对市场基数、市场对比等方面进行制定，首先，根

据市场基数提出增长率目标，其次，对同量级市场进行比较，以市场开发

效果较好的城市为标杆，提出市场增量目标，最后，综合各方面的因素与

市场空间进行任务规划与下达。 

经销商数量统计是动态的过程，公司所实施的“城市精准营销模式”

即针对经销商的管控能力进行考核，再根据所处市场的任务完成情况进行

经销商的增减变换。渠道开发优先考虑老经销商，老经销商做不了的，就

找新的经销商做，不存在所谓的“利益切割”行为。 



 

12、线上渠道与线下渠道的消费情形变化与费用投入情况？ 

回复：从消费群体来看，当前年轻群体在线上购物较多，家庭类、老年群

体偏向线下购买。线上渠道需不断进行品牌宣传以触达消费群体，公司也

推出各种品类、规格的产品进行线上渠道的销售，线下费用投入以举办活

动为主，线下费用投入没有较大出入。 

 

13、三四线经销商利润情况？公司有无政策支持？ 

回复：公司设定统一的产品到岸价，相较一二线城市的成熟度，三四线城

市由于基数小、体量小，获取利润绝对值会低于一二线城市。对三四线经

销商，公司会有对应促销、堆头等推广方面的政策支持。 

 

14、公司对开发高端榨菜产品的想法？ 

回复：公司过去以产品结构差异化树立自身品牌形象，一直以来践行“精

品战略”，不断迭代升级产品，未来仍将继续进行产品优化升级，不断丰

富产品品类、规格，满足各类消费者需求，拓展消费场景。 

 

附件清单 

（如有） 无 

日期 2021年 8月 6日 

 


