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导语：近日，好想你宣布将旗下百草味100%股权以约49亿人民币现金出售至百事
饮料公司，这为自己、为同行带来了哪些重要启示？神农岛首席顾问、福来战略品
牌咨询机构董事长、中国人民大学品牌农业课题组组长娄向鹏认为，启示有三。

在全国战”疫”如火如荼之际，好想你（002582）突然宣布将旗下百草味100%股
权以7.05亿美元（约合49.2亿元人民币）现金出售至百事饮料公司。

当年，好想你和百草味联姻是为了各取所需，好想你作为传统零食品牌寻求互联网
转型发展，好想你9.6亿元收购百草味，成为零食行业与互联网品牌联姻的首个案例
，同时百草味借助好想你，实现弯道上市，打响了互联网零食行业奔赴资本市场的
第一枪。

本次出售百草味交易为好想你成功的产业投资，通过本次交易可以获取丰厚的财务
回报以及支持未来发展的充裕资金。

本次交易在上市公司合并报表层面体现的投资收益为358,981.21万元，对净利润的
贡献为266,220.13万元；

本次交易后，2019年末上市公司在偿还全部短期借款及长期借款的情况下，账面货
币资金余额为354,592.39万元。

好想你一下子做大了体量，也增加了利润，还积累了新零售经验，打通线上线下，
培养了新零售人才，弥补了自己的短板。百草味创始团队也“完美”套现离场。
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相比大北农收购圣牧、汇源收购旭日升、三元收购三鹿，好想你战略眼光高超的多
。

 

启示二：因势而变，该出手时就出手。

2月24日，良品铺子正式登陆上交所在前方等待它的，是早就上市的三只松鼠、盐
津铺子、来伊份、好想你（百草味），这四家品牌与良品铺子一道，正是中国零食
市场里被屡屡提及的“3+2”组合。

随着几大零食品牌齐聚资本市场，尤其是随着最有潜力角逐”龙头“地位的良品铺
子正式登陆资本市场，让原本就陷入激烈竞争的零食品牌们未来将以此为起点，开
始新一轮的角逐。在资本助力下，与此前相比，这一轮的角逐注定将更激烈，也更
惨烈。

百草味面临三重竞争
：以三只松鼠和良品铺子为代表的强势同行，并且已经完成证券化；以洽洽、卫龙
等为代表的细分品类专家品牌；以盒马鲜生、京东京造为代表的大平台自有品牌。
1+1不再大于2。如果固守，需要投入更多资源，特别是新零售领域，需要投入大
额资本性支出。

竞争生态变了，行业竞争加剧，原来的市场叠加与互补效应递减。好想你该出手时
就出手，值得点赞。

好想你作为中国红枣行业的龙头企业，在品牌、产品、渠道、技术、资源等方面都
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有着较强的竞争优势。公司近年以来积极拓展新品类、新渠道，目前已取得了一定
成果，未来发展方向明确。

交易完成后，好想你将聚焦原有的红枣相关业务，充分发挥红枣行业龙头优势，以
“高端红枣好想你”为品牌定位，整合公司品牌、产品、渠道、技术、供应链、资
本、管理等资源优势，借助红枣期货套期保值的行业机遇，进一步提高公司在红枣
市场的占有率，夯实好想你在全球枣产业龙头地位。

同时，好想你披露，将把握时代契机，紧跟国家政策导向，充分利用公司在“一二
三产融合发展”的宝贵经验，通过“星火计划项目”升级公司商业模式，依托好想
你的品牌、产品、渠道、技术，联合各地优质的特色农产品龙头企业及当地政府，
围绕延伸产业链、提升价值链、打造供应链做文章，实现“乡村振兴、多方共赢”
。

本次交易是好想你进一步明晰发展战略之举，有利于集中资源聚焦发展健康食品细
分领域。“让懂健康、要健康的人吃上健康食品”。因此，公司也由“好想你枣业
股份有限公司”更名为“好想你健康食品股份有限公司”。

专和强，有时候比大更重要。

未来上市公司必将投入更多的资金进一步丰富公司的产品品类，做大做强公司主业
，或者寻求与健康食品相关的投资和产业布局机会，助推公司向健康食品领域扩张
。本次交易完成后，公司将回收充裕现金，为公司向健康食品领域扩张打下基础。

聚焦主业不动摇，从老大到伟大，在新的起点上做更好的“世界枣王”和“健康零
售引领者”。这是更稳健也更具竞争力的战略选择。红枣是中国特产，千年的养生
文化传承和庞大的目标用户基础。有巨大的市场空间和想象空间。尤其是在后疫情
时代，品质第一、健康第一、消费升级，这是巨大的战略机遇。
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