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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（公司 2020 年度业绩说明会） 

□新闻发布会          □路演活动 

□现场参观            □其他  

参与单位名称

及人员姓名 

本次“公司 2020 年度业绩说明会”由上市公司采用网络远程方式举行，

邀请广大投资者通过“约调研”平台参与，以在线文字交流方式就公司治

理、经营状况、可持续发展等问题进行对话沟通。 

时间 2021 年 5月 7 日下午 3：00—5：00 

地点 本次活动通过“约调研（www.yuediaoyan.com）”线上交流平台进行 

上市公司参与

人员姓名 

董事、总经理：赵平   

董事、董事会秘书兼财务负责人：韦永生 

独立董事：张志宏 

证券事务代表：谢正锦   

投资者关系活

动主要内容介

绍 

2021 年 5月 7 日下午 3：00—5：00，涪陵榨菜参会人员通过“公司

2020 年度业绩说明会”与广大投资者进行了在线互动交流，本次交流纪要

如下： 

 

投资者提问：涪陵榨菜对比竞争对手未来高毛利会不会引来竞争对手竞争，

如何保持榨菜竞争优势？ 

公司回复：公司所处行业为自由竞争行业，行业竞争激烈，公司将进一步

提升现有优势并增加其他优势，谢谢关注。 

 



投资者提问：请问公司定增进展如何？ 

公司回复：您好，公司非公开发行股票事项正在积极推进中，具体进程情

况请以公司在指定信息披露网站巨潮资讯网上的公告为准，感谢您的关注！ 

 

投资者提问：几个问题想请教： 

1.针对公司销售渠道下沉，考虑消费人群的消费能力，未来三线渠道（县

级市场）的产品定价策略与一、二级渠道会有何不同？公司预估三级渠道

建设对未来营收增长的贡献会如何？ 

2.目前消费者对榨菜存在的刻板印象还是食用不够健康，虽然公司目前产

品在向减盐、健康方向开展宣导，但效果并不明显，公司在扭转消费者刻

板印象上未来还有什么宣传策略么？ 

3.公司 2020 年现金流量表中所支付的税费同比仅增长 5%左右，但 2021

年一季报中所支付的税费同比增长却达 140%，且当季度营收、成本、所

得税同比增长最高也未超过 70%，请问 2021 年一季度中所支付的税费暴

增主因是什么？ 

公司回复： 

1、公司产品的价格全国一致，在渠道上进行利润分割。下县、带乡的渠道

下沉将会增加营收，但县级市场前期的费用投入相对也较大。 

2、公司今年开始与知名咨询机构合作，在央视、梯媒和线上进行全方位的

乌江榨菜的品牌打造，欢迎您后期关注并参与互动。 

3、报告期公司支付的增值税和所得税同比都有增加，主要增值税 21 年已

交 6061 万元，去年同期已交 2450 万元，增加 147.39%。 

感谢您的关注！ 

 

投资者提问：最近和市场交流下来，投资者普遍的反应是对咱们公司广告

投放高举高打的效果信心不是很强，认为靠砸费用让不吃榨菜的消费者改

吃榨菜难度比较大，想问下赵总是怎么看待这个问题的？以及咱们最近在

费用投放的策略方面有没有啥调整呀？ 

公司回复：公司通过广告投放进一步增强品牌影响力和美誉度，引导和增



强消费信心，传递产品价值，未来会对公司做精做透市场及渠道下沉有帮

助，费用投放按照进度进行，谢谢！ 

 

投资者提问：公司目标力争在 2023 年实现销售额突破百亿。能不能详细说

一下我们计划如何去实现这个目标？ 

公司回复：百亿是公司的中长期规划，在战略实施上，公司采用“外松内

紧”方式应对。在战术上，销售端，公司将在渠道建设上，坚持横向做透、

纵向下县。近年来，公司对渠道架构进行了做深、做透的重建，将以大客

户为中心的战略经销模式调整为以城市为中心的精准营销模式。针对省、

地级市等一二线市场进行深入分析，与专业经销商进行合作，扩展专业渠

道的开发，公司将办事处机构裂变至地级市场，增加地级市场工作人员，

降低销售提成与数量结果的关联性，增强工作人员市场开发积极性，目前

办事处已增加到 81 个，渠道下沉取得了一定效果。 

措施上，将从以下四个方面发力： 

1、品牌升级：乌江品牌知名度已巩固，未来继续向品牌美誉度和忠诚度方

向发力，充分挖掘榨菜亮点，将好的价值点（如巴氏杀菌、低盐无防腐剂、

含膳食纤维等）进行有效传播，提升乌江品牌的美誉度和忠诚度。 

2、产品升级：公司坚持高质量发展，满足高品质生活。开发和升级榨菜产

品，产品包装体现低热量、低盐度、无防腐剂，生产过程在机械化、自动

化基础上实现智能化，迎合消费升级需求，一切以消费者为核心，满足主

流消费需求。 

3、销售升级：下沉做透、下县带乡，挖掘新渠道。未来将坚持以城市为中

心的精准营销模式，坚持“四多两不一目标”，巩固发展压力型激励机制，

不断进行销售方式和营销策略的调整，从而形成动销势能。 

4、管理升级：优化管理，打破机制，创新激励和薪酬模式，率先成立重庆

分部，探索全国范围内整合人才的机制。 

 

投资者提问：公司产品在一二线城市的销量和三四线城市的销量分别是怎

样的？ 



公司回复：您好，目前阶段从数据上看，省级、副省级、地级市等一二线

市场，仍是公司的主要消费市场，其市场消费能力相对较强，产品接受度

较高，同时也有引领带动消费升级趋势的一大特点。以县城为主的三线市

场，虽然目前占比较小，但人口基数大、空白市场多、增长潜力大，未来

公司将继续做好开发、培育工作，不断提升产品渗透率，感谢您的关注。 

 

投资者提问：公司产品在县级市场的销售占比较小，什么原因导致的？在

拓展县级市场方面有哪些措施？ 

公司回复：前期公司主要开拓省地级市场，县级市场处于自然销售状态，

目前公司通过办事处裂变，把办事处设立在可开发的县级市场，逐步对该

类县级市场进行开发，谢谢关注。 

 

投资者提问：榨菜县级市场空间有多大，公司在县级下沉时的渠道策略（经

销商拓展数量及渠道利润率水平），产品策略（包括价格体系）是怎样的？

公司产品仍以榨菜为主，多品类拓展不太顺利的原因？ 

公司回复：公司产品为快消品，有人的地方就有市场，县级市场人口不少，

县级市场预期会成为公司经营增长的一个因素，按照所开发市场适度配备

相应经销商，产品价格为公司统一到岸价；榨菜市场空间大，公司目前仍

以榨菜为主，主要资源投放上偏重榨菜，谢谢关注。 

 

投资者提问：现在年轻人对于健康饮食日益重视起来，咱们公司目前榨菜

还是主要产品，如果日后饮食习惯慢慢发生改变，腌制品的摄入逐渐减少

的话，不知道公司在研发投入上面是怎样规划，未来有没有什么更加健康

的新产品会推出，已经在研发中，还是日后还是贵继续深耕榨菜这个市场？

谢谢 

公司回复：酱腌菜消费已有上千年的历史，全球如中国、俄罗斯、欧洲、

日本都有消费酱腌菜的习惯，公司将坚守主业，多年来坚持精品战略，不

断地对产品进行优化和升级，感谢您的关注！ 

 



投资者提问：榨菜属于腌制品里面含有亚硝酸盐，未来人们对健康的重视，

请问管理层如何才能利用技术开发出符合消费升级健康的好产品。 

公司回复：榨菜作为传统食品，经历了上百年的考验，是安全食品。消费

者对榨菜的盐度、亚硝酸盐、防腐剂以及食品安全卫生等方面存在一些认

识上的误区： 

1、盐度：高盐、中盐和低盐都是阶段性和相对性来讲，以前榨菜行业含盐

量较高，现在按照行业标准，榨菜产品的含盐量都比较低。公司近年也不

断通过对产品进行优化，提升品质、降低产品含盐量，引导其休闲化，比

如公司的脆口系列以及进一步开发的 22g 脆口榨菜和 25g 脆口蔬小包装量

贩产品，其含盐量进一步降低，休闲属性更加明显。同时榨菜产品的含盐

量也不是越低越好，盐作为百味之王，同样是最好的调味剂。 

2、亚硝酸盐：腌制品一般都存在亚硝酸盐，榨菜腌制过程中产生的亚硝酸

盐含量随着腌制时间的推移不断衰减，榨菜原料腌制成熟后，亚硝酸盐的

含量很低，公司产品亚硝酸盐的含量远低于国家食品安全标准，可以安全

放心食用。 

3、防腐剂：公司的产品通过抽真空保鲜、充氮保鲜和巴氏杀菌，不需要通

过添加防腐剂的方式防止产品的变质。 

4、食品安全：公司通过技术改造传统榨菜产业（改变传统落后手工作坊的

行业状况），走机械化、工业化、智能化的路子，使榨菜产品干净卫生，引

领行业上档升级。公司一直把食品安全、质量标准工作放在首位，在批量

生产阶段，建立了从原材料采购、材料检验、腌制加工过程控制，到产成

品验收出库的食品安全和质量标准及管理体系，通过了 ISO9001:2000、

HACCP 体系认证和 QS 认证、美国 FDA 登记，食品安全管理水平处于国

内同行业领先水平，确保公司产品安全、卫生，公司致力于为广大消费者

提供绿色健康、安全可口的食品。 

未来公司将通过不断改良加工工艺技术和设备，降低产品盐度和提升生产

加工环境，满足消费者需求，谢谢关注。 

 

投资者提问：请问榨菜有天花板吗，榨菜行业还可以深挖吗？ 



公司回复：您好，最近两年资本市场多有榨菜见天花板的负面认知，对此，

我们的判断是： 

1、市场空间上，酱腌菜消费已有上千年的历史，全球如中国、俄罗斯、欧

洲、日本都有消费酱腌菜的习惯。尤其是中国食用咸菜的地域广泛，每个

县城都有自己的咸菜，且食用频率较高。按照欧瑞咨询的数据看，日本人

均消费量是中国的 24 倍，2020 年中国酱腌菜市场规模达 800 亿元，并按

照 7.6%复合增长，公司最近一年销售额 22 亿，占比 2.75%。 

2、发展状况：中国酱腌菜行业多年来都是自给自足经济模式——商品经济

小作坊生产，无人重视咸菜工业化，导致中国咸菜产业落后，加上产业企

业在销售策略上争通路、争经销商，造成手工作坊、无品牌、不干净、盐

度高、亚硝酸盐致癌等负面认知。而榨菜行业是中国酱腌菜行业的主要品

类，凭借其鲜脆爽口的风味，南北、老幼皆宜，开味佐餐的功效让消费者

更为广泛认知和接受，能对其他品类具有较强的替代性。榨菜行业基本实

现了工业化、自动化向智能化方向迈进，公司更是榨菜行业的领导者，处

于“领先于行业、落后于时代”的局面。 

3、发展前景：“乌江”已完成了品牌化，具备替代其他品类和榨菜品牌的

基础，榨菜行业空间仍旧巨大，公司愿景是成为佐餐开味菜行业的绝对领

导者（占比 10%以上）。 

综上，我们认为，榨菜行业仍大有可为，感谢您的关注！ 

 

投资者提问：国际市场目前对榨菜的认可度怎么样？ 

公司回复：您好，公司的国际市场业务近几年持续增长，感谢您的关注！ 

 

投资者提问：在国际市场上都做了哪些榨菜以及其他产品的推广活动？效

果如何？ 

公司回复：公司在国外主要通过国外经销商进行推广，包括堆头、产品陈

列等，谢谢关注。 

 

投资者提问：请问公司榨菜之外的其他品类一直不见成效，如何发力？ 



公司回复：公司当前坚持以榨菜为主，未来将集中战略资源打造乌江榨菜

品牌，现有品类保持自然增长，感谢您的关注！ 

 

投资者提问：萝卜销量不佳是什么原因导致的？ 

公司回复：您好，萝卜是公司拓品类较为成功的单品，结合战略咨询公司

调研分析的建议，现阶段公司集中资源做大榨菜品类的难度小于分散资源

做萝卜、海带、泡菜等多个品类，将集中战略资源做好榨菜，在此基础上

再向榨菜亲缘品类发展，感谢您的关注！ 

 

投资者提问：请问公司对于餐饮企业市场拓展情况进展如何？还有就是散

装榨菜政策管理有无新的变化？ 

公司回复：从市场情况看，目前餐饮市场发展较快，对榨菜的需求量也在

逐步增加，公司对此逐步重视，目前已经发展了部分餐饮渠道的经销商，

并与一些连锁餐饮、食品企业开展了合作，未来将继续探寻路径、积累经

验，加强该渠道的建设。结合现有政策及行业发展趋势而言，食品安全将

成为食品制造企业越来越不可逾越的一道红线。 

 

投资者提问：公司产品和吉香居的对比有哪些竞争优势？ 

公司回复：您好，公司的产品是在充分消费者调研基础上进行的开发、优

化，我们坚持以满足消费者需求为最大追求，在充分竞争领域，消费者有

充分的自主选择权，我们会坚持“精品战略”，同时加强品牌宣传和消费者

引导，努力完成一般消费者成为忠诚消费者的转化，从而引导公司产品的

持续动销，感谢您的关注！ 

 

投资者提问：请问对于青菜头的成本如何展望？有哪些应对措施？ 

公司回复：预期青菜头收购成本未来保持一定稳定性，公司将持续增加窖

池容量，进一步增强平抑青菜头价格波动的能力，谢谢关注。 

 

投资者提问：公司是通过何种方式来规避原材料价格风险的？ 



公司回复：针对原材料价格波动风险，本公司采取的应对策略主要有： 

1、扩大本公司原材料收储能力，加大原料窖池建设投入力度及创新原料收

购加工模式，增强公司对原料市场的调剂控制能力和抵抗价格大幅波动风

险的能力。 

2、稳步提高菜农种植收入，积极发展原材料种植基地。 

3、在原材料价格上升时调整榨菜产品价格。 

4、积极为本公司基地农户提供良种良方提高单位面积原材料产量。 

 

投资者提问：有没有计划做股权激励？ 

公司回复：股权激励计划将根据公司战略规划进行制定，具体情况请关注

公司的公告信息。 

 

投资者提问：请问公司开始涉足酱类领域了吗？已经进展到什么程度了，

什么时候可以推出市场呢？ 

公司回复：公司已初步建立酱类试验工厂，启动了酱类产品的研发尝试。

目前酱类还在试验阶段，为公司储备的品类，具体推出时间待定，感谢您

的关注！ 

 

注：本次“公司 2020 年度业绩说明会”提问及回复，可通过“约调研

（www.yuediaoyan.com）”平台进入本公司“网上说明会”查询。 

附件清单 

（如有） 无 

日期 2021 年 5月 7 日 

 


