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重庆市涪陵榨菜集团股份有限公司 

关于 2021 年第三季度业绩说明会召开情况的公告 

 

本公司及董事会全体成员保证信息披露内容的真实、准确和完整，没有虚

假记载、误导性陈述或重大遗漏。 

 

公司于2021年11月3日15:00-16:30通过电话会的方式召开了2021年第三季度

业绩说明会。关于本次业绩说明会的召开事项，公司已于2021年10月30日在巨潮

资讯网发布了《关于召开2021年第三季度业绩说明会的公告》（公告编号：

2021-050）。 

现将有关事项公告如下： 

一、业绩说明会召开情况 

2021年11月3日公司董事、总经理赵平先生，董事、副总经理袁国胜先生，董

事、董事会秘书、副总经理兼财务负责人韦永生先生，公司证券事务代表谢正锦

先生出席了本次说明会。公司就2021年第三季度报告期内的经营情况、关键财务

指标和未来发展规划等事项进行了详细介绍，在信息披露允许的范围内就投资者

普遍关注的问题进行了回答。 

二、投资者提出的主要问题及公司回复情况  

本次业绩说明会中投资者提出的主要问题及公司的回复整理如下： 

1.公司提价考虑与计划及提价与渠道下沉是否冲突。 

回复：公司作为行业龙头企业，具有行业产品定价权，主要表现在两个方面:

一方面，在同行业大肆低价抢占市场、恶性竞争且不敢提价时，公司敢于率先提

价；另一方面，在同行业都面临 CPI 传导、成本攀升时，公司能够战略性暂不提

价，利用此机会挤压对方市场，加速行业洗牌。面对本轮大宗商品、化工等上游



 

产业链持续涨价，公司将综合考虑成本端、市场端及行业竞争格局等多方因素，

审慎判断选择对公司运营与市场扩张有利的模式。 

渠道下沉与提价没有必然联系，公司严格执行精品战略，坚持产品品质与价

值相匹配。下一步将加强渠道管控，大力推行城市精准营销模式，优化压力型激

励机制，充分调动两支队伍积极性进行渠道下沉的相关工作。根据目前的渠道下

沉情况，我们未发现价格对下沉工作有消极影响，公司后续也将持续关注市场对

价格的反应。 

2.原料价格上涨的原因及明年原料价格的趋势。 

回复：今年初由于部分地区的青菜头原料因自然灾害出现短缺，导致青菜头

价格上涨，属于特殊情况下的非常规价格波动。公司在今年新成立了原料营运分

部，着力强化大宗原料的发展、收购、加工、运营等工作，加强公司原料成本管

控能力。根据目前青菜头播种与移栽的情况，预计明年原材料价格将会回落至合

理区间。 

3.今年原材料价格上涨的情形下，竞争对手及散装榨菜的份额情况。 

回复：近期行业内需求量变化不大，行业内企业目前处于存量竞争状态。今

年公司新增品牌费用投入以后，一方面行业内个别企业跟进品牌宣传的步伐，对

做热榨菜品类有一定促进作用，另一方面行业集中度进一步提升。公司今年以来

抢占竞争对手市场，获得了一定的市场份额，对行业内中小企业影响较大。总体

上看，公司今年的竞争形势较为积极乐观。 

4.公司目前原料容量与库存情况，新建窖池是否对毛利率有积极作用。 

回复：公司原料收购量根据窖池空池容量以及当期原料市场价格综合决定。

目前公司在涪陵及眉山的窖池容量合计约 28 万吨，并且可辅以租用窖池、委托加

工等方式扩大原料收储能力，解决阶段性窖池需求。目前公司原料库存与需求衔

接合理，能够保障生产供给。未来公司新建窖池可进一步提升原料收储调剂能力，

有利于更好地平抑原料价格波动，保障原料发展及产业链安全利益，维持成本、

效益和毛利率相对稳定。 



 

5.公司渠道下沉的进展和成效。 

回复：公司提出渠道下沉策略之后，进行了办事处裂变、销售人员下沉、销

售政策倾斜引导，渠道下沉工作扎实推进。目前已完成了全国约 1400 个县级市场

的布点工作，设置了相应经销商，县级市场销售占比也逐渐提升，但较总体而言

占比仍然较小，公司下一步将继续针对性投放资源，提升经销商契合度与积极性，

发掘市场需求，促使销售放量。 

6.公司对电商渠道的布局以及对未来工作规划。 

回复：公司今年加大品牌宣传，对电商渠道的传播效果有一定积极影响，渠

道增长也有一定成效，主要集中在四个方面：（1）社区团购布局，销量持续增长；

（2）传统电商（如：旗舰店）的销售有所增长；（3）通过直播带货模式的增长；

（4）O2O 线上渠道建设有成效。接下来公司仍将围绕以上方面做电商整体渠道的

布局,加快建设销售新触点，推动销售增长。 

7.公司品牌宣传费用投放渠道及后续计划。 

回复：公司此次品牌宣传旨在聚焦榨菜品类，明确榨菜价值，做热乌江品牌。

公司上半年主要集中在央视、梯媒、新媒体平台等方面的投入，三季度暂停梯媒

的投放，后续将阶段性分析调整投放平台。品牌宣传的工作会继续进行，同时会

综合考虑当期业绩、品牌宣传的需求、宣传覆盖群体以及对品牌拉动的影响，考

量投入产出比，有目的、更精准地选择投放平台，以量入为出为准则，合理规划

费用投放。 

8.充氮保鲜产品与主流产品的毛利率差异是否存在。 

回复：充氮保鲜产品与主流产品之间的毛利率差异不大，其对整体毛利率水

平的影响不大。公司各产品之间的毛利率水平较稳定、差异不会太大，在产品规

模效应下有利于成本控制与毛利率平稳、提升。 

9.公司所涉非榨菜品类的未来规划以及其品类投资回报率情况如何。 

回复：公司当前品牌宣传聚焦榨菜品类，逐步向其他亲缘品类（如泡菜、萝

卜）拓展，非榨菜品类的投资回报率起步时会低一点，随着管理优化、体量扩大，



 

其投资回报率会逐步提高。 

10.榨菜品类的增长空间。 

回复：消费拓展方面，榨菜的消费群体目前还是以家庭消费者为主，其消费

群体、消费场景还有很大的拓展空间，公司将从人员布局、经销商布局、渠道布

局去解决这个问题。渠道拓展方面，公司作为知名品牌，县乡布局较其他大消费

品牌仍有较大差距，其建设增长空间巨大，今年以县带乡增量可观，接下来会继

续加大力度做透县乡市场；对于渗透较深的部分市场，主要是加强精耕细作，优

化细分现有渠道，开发新渠道，如食堂、餐馆、中央厨房等，把更多的品类深入

到一线终端市场，满足更多消费者的需求，实现人均消费的提升。品类拓展方面，

经过深入调研，调整产品及经销商布局，推进品类和渠道互补发展，同时探索其

他亲缘品类，启动新试点。 

11.公司对商超渠道经销商与社区团购渠道经销商的布局安排如何进行。 

回复：今年商超渠道受去年疫情背景下高基数与今年社区团购冲击的双重影

响，呈现下滑趋势，公司鼓励和引导经销商加快适应转型。面对社区团购的发展，

公司主动积极拥抱，同时有力管控价格，充分借助其渠道优势提高产品曝光推广

度，把渠道资源和公司想法结合，目前增长较好。公司在布局社区团购经销商时，

会根据当地实际情况，以经销商资源和能力为准进行匹配。随着社区团购体量逐

渐增大，单个经销商的资源有限，一个社区团购渠道供应仓通常会配置至少 2 个

经销商，形成内部竞争，充实资源。 

12.榨菜消费场景有哪些。疫情对榨菜终端销售的影响。 

回复：传统消费场景为佐餐，典型的如早餐喝粥搭配榨菜、下面条时作为调

味品、炒菜时作为食材等。榨菜适用场景广泛，消费习惯久、影响深的地方比如

广东、重庆等消费者开发出多样搭配，比如重庆的豆花、面条馆会把榨菜切成末

做调料，广东会炒鸡蛋、焖鱼、蒸肉、炒肉丝、烧汤等。榨菜可以做调味品、食

材、下饭菜，人均消费量高的地方消费方式更多，人均消费量低的地方消费形式

相对单一，今年我们着力做榨菜多用途多场景宣传和引导，取得了一些成效。 



 

疫情当期的销量影响较大，比如在小区封闭、城市封闭情况下，榨菜可作为

居民储备物资的较好选择，开放后，也存在持续消费的情况，对我们的销售节奏

有一定的影响。 

13.公司榨菜产品的优势在哪。 

回复： 其一，原料优势；以涪陵为中心的核心产区原料品质最佳，涪陵是青

菜头原产地标志地区，榨菜是典型的原产地地理标志产品。榨菜的原料青菜头是

芥菜的变种，主要于冬季生长，无虫害，加之重庆冬季低温多雾的气候环境，所

生长的青菜头组织致密，肉质肥厚，鲜食、加工都是不错选择，是天然绿色食品。

其二，工艺优势；榨菜是青菜头盐渍发酵的产物，公司产品经过严格品控以及三

腌三榨工艺加工转化，形成鲜、香、嫩、脆的风味特色，再结合公司的乳化辅料

萃取等行业领先技术，使得产品口感更佳，品质更优。 

后续公司将坚持实施精品战略，加大优质原料保障，提升工艺领先水平，不

断开展消费者调研，持续推动产品优化升级，满足更多消费者的需求。 

14.今年募投资金的投入计划，募投项目建设进展如何。 

回复：募投资金将严格按照公司募投项目规划专项投入使用，目前公司募投

项目正在进行土建以及设备招标准备工作，后续将根据项目建设进度陆续投入使

用。 

感谢各位投资者参与本次业绩说明会，公司对长期以来关注和支持公司发展

并提出建议的投资者表示衷心感谢！ 

特此公告。 

 

   重庆市涪陵榨菜集团股份有限公司 

董事会 

                                         2021年 11月 6日 
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