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祖名豆制品股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                        编号：2022-003 

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 

东海证券 曹科峰、徐鸣等；上海磐鹰私募基金 徐争辉等；海

南陆和私募基金 张晓伟等；中盛晨嘉私募证券基金 戴维；浙

江俊皓投资 李小鹏；浙江中纬资产管理 董一平；浙江金永信  

边兴等； 杭州点将台投资管理 金乐等；杭州瑜瑶私募基金管

理 高于婷等；杭州九禄投资 吴斌；杭州城投资产管理 郑磊

等；杭州象树资产 沈琪等；杭州观云资产 乔华杰；杭州正方

资产 夏丹等；个人投资者 李海春、李家农等；证券日报 黄

华镇等，共计 35人。 

时间 2022年 9月 13 日下午 

地点 杭州江陵路 77 号公司三楼会议室 

上市公司接待人

员姓名 

董事长兼总经理：蔡祖明先生 

董事兼副总经理：李国平先生 

副总经理、董事会秘书兼财务总监：高锋先生 

电商负责人：郜波先生 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、现场参观工厂及祖名文化馆 

二、公司经营情况介绍 

公司 2022 年半年度业绩同比虽然有所下滑，但是也有不

少亮点：1、生鲜豆制品、休闲豆制品及其他类产品营收均保

持增长；2、经销模式、商超模式、直销模式营收均保持增长；



3、销售渠道方面，经销商数量保持向上增长趋势；4、产能扩

张方面，武汉豆制品生产基地项目正在前期筹备中，扬州祖名

迁建项目正在建设中； 5、研发方面，公司坚持创新引领发展，

取得的专利数量逐年增加。另外，公司自 2021 年将第三方电

商公司收购为全资子公司后，目前公司电商业务运营正常。 

三、互动交流 

1. 大豆价格未来趋势及公司面临原料持续高位有何应对

措施？ 

答：众所周知，公司产品毛利率同比下降，主要系原料大

豆价格上涨并持续高位所致，今年国内新豆马上要上来，产量

相比去年有所增加，理论上大豆价格会有所回调，但综合大豆

种植成本、气候及国际环境等因素，估计下半年大豆价格回调

幅度不会太大，基本还是震荡走势。面对大豆价格持续高位的

现状，公司除了采用精细化管理，研发创新等手段来主动释放

成本压力外，不排除采取以下措施：1、通过供应商代收代储，

满足公司部分大豆采购需求；2、进口非转基因大豆，目前仓

容证申请正在办理；3、利用期货套期保值。 

2、公司未来对外拓展计划及并购项目品牌如何运行？ 

答：豆制品是刚频消费品，故公司未来会在消费能力强、

人口基数大的京晋冀、珠三角及内陆的省会城市进行拓展，主

要通过自建或并购等方式。对于通过并购取得项目，公司实施

双品牌运行，维护原品牌的市场影响力，同时改善并购项目的

销售体系，提升服务理念，并补充公司品牌的新产品，引导市

场消费。 

3、公司电商业务运营情况 

答：目前公司电商业务由全资子公司杭州祖名唯品科技有

限公司负责运营，主要销售休闲豆制品、瓶装植物蛋白饮品、

部分生鲜豆制品及腐乳等其他类产品，目前主要销售渠道有： 

1）天猫、拼多多、京东旗舰店，天猫、京东超市等传统电



商渠道；2）抖音、快手等新媒体电商渠道；3）云集、鲸好麦、

爱库存、辣妈计划等社交电商渠道；4）店铺直播及与头部主

播合作的达人直播渠道；6）搭建品牌私域板块，以有赞和社

群为运营阵地，在社群深度运营品牌客户。 

此外，公司电商公司也在逐步拓展快团团、群接龙等主

流团购渠道。多元化的线上销售渠道有利于公司品牌形象的

树立与推广，提升市场影响力。 

4、 面对竞争市场，上市公司的优势在哪里？ 

答：公司的优势集中体现在营销网络优势、冷链物流配送

优势、信息化管理优势、多样化的产品线优势及先进的生产工

艺设备和技术优势。豆制品属于大众类消费品，从现阶段看，

公司的产品成本往往要高于一般的中小型豆制品企业，尤其是

小作坊产品。但公司始终相信，只要坚持做高品质、健康豆制

品，坚持创新引领发展，真心诚意地对待消费者，服务好消费

者，随着消费群体结构的变化，销售渠道的多层次发展，未来

的市场应该属于那些规范的全心全意做豆制品的良知企业。 

5、公司如何实施品牌战略？ 

答：公司与专业的品牌战略定位公司进行了合作，以吃

豆腐，更多人选祖名为品牌定位宣传，把新产品、新品牌

通过地铁等传统媒介及小红书等线上媒介进行推广，逐渐

让公司品牌深入消费者内心，达到祖名即豆腐，豆腐即祖

名的效果，使公司品牌达到一定高度，定位更加清晰。 

6、部分线下渠道公司产品单一及直销模式占比小和低价

竞争的问题 

答：针对一些线下渠道产品相对单一的情况，主要系公

司从产品渠道差异化布局考虑，防止冲突。公司的销售模式

主要为经销模式、商超模式及直销模式，其中直销模式营收

占比较小，主要销售对象为餐饮机构、食堂等，近年来新冠

疫情反复，对餐饮行业影响较大，无疑也影响了公司的销



量，但对于个别合作的餐饮机构要求牺牲我方利润来降低其

成本的合作行为，公司是坚决不支持的，所谓便宜没好货，

由此会造成产品质量的下降，导致消费者体验感下降，进入

恶性循环，也违背了合作共赢的初衷，我们始终相信，只有

真诚服务于消费者，让消费者吃到真正的好食材，才是餐饮

长期为继的根本，随着疫情常态化，公司高品质的豆制品及

定制化的服务会日益受到餐饮机构、食堂等客户青睐，直销

模式占比增长潜力较大。 

7、公司与东方甄选直播平台的合作，预计给公司的销售

增长贡献如何？ 

答：公司与东方甄选合作已近两月，公司主要为其代工

东方甄选品牌鲜榨玉米汁，目前来看，订单量稳定，合作比

较顺利。随着合作的深入，有望开发新的产品。若东方甄选

一直能成为消费者信赖的直播平台，一如既往地保持严选风

格，保持独特的人文风格，公司与其保持长期合作，势必对

公司销售造成正面的积极影响。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022年 9月 13 日 

 

 


