
 

证券代码：002650                                              证券简称：加加食品  

加加食品集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                                  编号：2021-12 

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:电话会议 

参与单位

名称及人

员姓名 

东方财富证券（10：30-11：30）     李欣欣 

同泰基金                          麦健沛、袁琪科 

银河基金                          施文琪 

中信银行理财子公司                周桂华 

裕晋投资                          邱馨慧 

拓牌投资                          郑朝阳、王维、杨帅 

幂因资产管理（上海）有限公司     卞建桥、李丁蕊 

上海骐邦投资管理有限公司            许劲松 

 

 

西部证券研发中心（16：00-17：00） 王颖洁、熊鹏 

诺安基金                         曾广坤 

汐泰投资                         冯佳安 

观富资产                         尹佳瑜 

东证资管                         陈太中 

红土创新基金管理有限公司           张洋 

蜂巢基金                         王映雪 

朴道瑞富                         张富绅 

中加基金                         李宁宁 

创金合信                         刘毅恒 

煜德投资                         孙佳丽 

西部证券内部财富管理部客户       廉建伟 

如今投资                         王鸣 

 

时间 2021年 12 月 7日 

地点 
加加食品集团长沙办公室电话会议 

（芙蓉中路 478号，运达国际广场写字楼 7楼） 

上市公司

接待人员

姓名 

投资&IR总监    夏亦才 

投资者关

系活动主

要内容介

绍 

 

加加食品集团股份有限公司基本情况介绍  

加加食品创建于 1996 年，2012 年 1 月在深交所上市，被誉为“中国酱油第

一股”。公司主要业务和产品涉及酱油、植物油、食醋、鸡精、蚝油、料酒、味



 

 精等的研发、生产及销售，产品广泛用于人民群众饮食的烹饪、调味及食品加工

业。“加加”酱油和“盘中餐”食用植物油是公司的核心产品，具有广泛的品牌

知名度和美誉度。 

目前，公司拥有 6 家全资子公司，企业总资产 31.3 亿元，净资产 25.6 亿元。

2020 年，公司实现营业收入 20.73 亿元，实现净利润 1.76 亿元，综合实力位居国

内调味品行业前例。 

在 25 年的发展历程中，公司屡创行业第一： 

行业内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； 

行业内第一次提出“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；推动行业大力发展生抽，再创造一个中国酱油市场； 

行业内，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，并作为战略进行推广。 

未来 3-5 年，围绕主业发挥企业的创新优势，将公司打造成具有特色的调味

品企业。 

 

问：明后年股权激励目标如何实现？ 

1、抓住未来行业业绩发展情况，及时上调产品价格，加强采购的管理。跟随

同行企业的调价行动，公司于 11 月 4 日披露了调价公告，对加加酱油、蚝油、

料酒、鸡精和醋系列产品的出厂价格进行调整，上调幅度为 3%～7%不等，新价

格于 2021 年 11 月 16 日 00:00 正式执行。此外，及时跟踪大豆等原辅材料价格变

动趋势，提前做好采购计划，强化数字化线上采购，通过与网采平台合作，扩大

供应商招募和降低采购成本。 

2、继续坚持和强化三定（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）和三增（增品项、增规格、增动销）营销战略的落地实

施。通过近一年的努力，经销商数量在增长、渠道在增加，加加已经不仅限做传

统渠道，商业模式也做了相应调整，由原先代理商变革为业务合作商以及战略伙

伴商，是大商的形式。同时，由传统渠道向餐饮向团购发力，在稳固传统电商渠

道基础上积极拥抱社群营销、抖音、快手、小红书、B 站、网红带货等新媒体新

渠道销售和品牌宣传，建立“流通渠道下沉、多渠道发展、线上线下融合”的立

体式营销格局。 

3、抓住“减盐生抽”大健康理念的战略性机遇，持续推进“原酿造”、“面条

鲜”两个战略单品的市场运作，坚定打造“加加”调味品和“盘中餐”食用油两

大品牌，进一步提升品牌力，强化公司在调味品市场的特色和差异性；同时优化

产品结构，在特定的时间内达不到动销标准，就强制下架，SKU 也是做了强化梳

理，逐步在下降。未来的市场一定是高品质、高毛利的产品，一定用高质量带给

用户带给消费者更好服务。 

4、股权激励向营销倾斜，并与销售业绩目标挂钩。公司 10 月 23 日披露股权

激励方案，10 月 26 日召开了营销动员会议，与各区域销售总经理签署了目标责

任状，激励营销人员积极落实三定三扩三增战略，确保完成业绩目标。同时公司

还积极探索合规有效的途径，充分用好预留激励股份，实现对核心业务伙伴的综

合激励，加强联动，共同推动业绩目标实现。 

5、公司将充分发挥调味品行业在资本市场的估值优势通过各种战略合作模



 

式，利用品牌、品类及渠道拓展优势，做大规模，促进目标达成。 

 

问：综合对于推出股权激励时间点、目标的设定、公司的调整这几个方面是

怎么考虑的？ 

答：激励时间点和目标的设定主要考虑到了行业未来的发展及加加前期的业

绩达成情况。2021 年加加是调整的一年，受原材料、能源成本上升，社区团购冲

击，前三季度报表反映出来的业绩确实不理想。期权激励的目标就是为了激发员

工的积极性，树立主人翁意识，把公司的业绩从内到外的提升做好。 

 

问：公司对于留住人才的激励机制目前有哪些？ 

答：关注最多的还是股票期权激励，虽然给的是期权，但是我们预留了一部

分数量。预留部分对优秀人才、没有激励到的、外部引进的专家等突出贡献者都

会给予期权激励。预留部分占总股本比例接近 1 个点，达 900 多万股。 

 

问：减盐的工艺有壁垒吗？ 

答：我们能够做到减盐 30%不减鲜还是做了很长时间去研发的，设备和工艺

方面还是有一定的壁垒的。 

 

问：公司对减盐系列产品（如减盐生产）未来几年的规划？（收入目标、招

商等） 

答：为了持续有效的推广减盐系列产品，我们调动公司优势资源，成立事业

部，作为公司特色战略去实施，不断加强宣传和动销，争取未来 3-5 年内，在这

个系列产品上有比较大的业绩突破，也希望能将健康的产品理念带给消费者。 

 

问：11 月份我们也跟随发了提价函，11 月 16 日变成新价格，在新价格体系

下，是否提价已经传导到终端？ 

答：对终端传导有一个过程，今年大豆原材料普遍涨价是众所周知的事项，

行业普遍进行了提价，经销商是有一定心理预期的；我们的提价幅度考虑了接受

程度，从消费者的角度看不会有大的影响。 

 

问：餐饮渠道占比多大？如何进一步开拓餐饮渠道？ 

答：餐饮渠道起步比较晚，目前还在推广过程中，主要还是传统渠道在发力，

餐饮渠道定位为增量市场。今年我们专门成立了餐饮事业部，由我们的一个副总

担任领导，目前已经签订了一些适合加加的渠道（如学校、企业等单位食堂等），

另外也积极和本地餐饮渠道大商洽谈，希望借助他们现有的渠道把加加有优势的

产品推向餐饮渠道。 

 

问：目前员工对管理层的看法？ 

答：管理层这两年还是承受了很大压力的，能够从这种压力中走出来说明了

有足够的韧劲和能力。目前公司也给核心员工做了很多激励，大家斗志都比较高

昂，管理层目前还是积极响应公司号召，对公司充满信心的，在坚定地推进公司

战略落地实施。 

附件清单

（如有） 

 



 

日期 2021年 12 月 7日 

 


