
 

证券简称：今世缘                                            证券代码：603369 

江苏今世缘酒业股份有限公司 

投资者来访接待记录表 

来访单位

名称及人

员姓名 

西南证券、华鑫证券、中信证券、安信证券、太平洋证券、光大

证券、东北证券、东方证券、德邦证券、德邦基金、汇聪投资、

金友创智、国融基金等 20 人 

投资者类

型 

√机构投资者     √证券公司     □媒体 

□个人投资者     √其他 

会议形式 现场会议 

时间 2022 年 09 月 07 日上午 地点 公司会议室 

上市公司

出席人员 

董事会秘书、副总经理王卫东 

副总经理胡跃吾 

证券事务代表夏东保 

投资者关系活动主要内容介绍： 

问：中秋国庆销售情况如何？ 

答：往年中秋和国庆可以认为是一个节点，但今年中秋节早了一点，比

国庆节早了 20 天。销售情况整体符合预期，但是大环境的压力和竞争的压力

一直存在。 

问： V 系列产品的销售策略是什么？ 

答： V 系列整体处于继续成长的阶段，渠道资源更多来源于 K 系，基础

良好。覆盖率各区域不均衡，但总体可控，覆盖率低的区域等都在加大密度。 

问：请简单介绍一下国缘尖刀计划？ 



 

答：K 系提升战作为四大战役之一，需要有坚实的举措落地。主要是四开

国缘尖刀计划，四开国缘终端精耕、价盘稳定等都有一些内容，进一步聚焦

资源。 

问：公司是否会推出六开国缘？ 

答：有时候需要站在外部视角来看来做这个决策，做这个决策比较难，

现在还是 V3 为主。消费者认识高端新品，需要一个过程，V3 在四开基础上延

续了舒适口感，这是对自己优势的再提升。 

问：推出清雅酱香型产品原因？ 

答：是品类创新。要想迅速的做到千元以上价格带，最好的方式是做品

类的创新。清雅酱香型直接对标的是高端传统酱香，公司在做到与之有关联

度的同时还要做到与它不同，这就是清雅酱香的逻辑。公司通过工艺创新，

以舒适的口感，推出酱香型产品，也让消费者看到了我们向高端发展的信心。 

问：请介绍一下高沟品牌复兴战略？ 

答：高沟是“中华老字号”，拥有世代传承的技艺，具有深厚的文化底蕴，

是企业的根，根深才能叶茂。随着公司大规模投资技改扩能，擦亮高沟“金

字招牌”有了更大的底气。高沟复兴，唯有创新。我们要在创新实践中打响

高沟品牌复兴战，创新组织架构，创新营销机制，创新产品体系，创新传播

方式，特别是要聚焦于品类创新，把中高档光瓶酒市场作为一个重要赛道和

品牌复兴的突破口。力争在不久的将来，让国缘、今世缘、高沟实现协调发

展。 

问：营销架构调整背后考量是怎样的？ 

答：今年上半年比较大的变化是分品牌成立事业部，原来三大品牌是一

支队伍，虽然可以应对，但是从长期来看，品牌专业度和精细度还是不够的，



 

所以本着多品牌战略长期战斗的考量，现在将他们拆分。 

省内大区由原来 6 个调整为现在的 8 个，每个大区都设有三大品牌部，

分别设有权重。省外以国缘销售为主。 

问：完成”十四五”目标后，如何规划下一个目标？ 

答：公司暂时没有制定“十四五”以后的规划，在扩能技改项目认证中

有一些尚未定型的关于更长远的产能和结构方面的设想，十四五末肯定会具

体制订”十五五” 战略。 

问：目前省外布局的节奏如何？ 

答：省外市占率低，外界担心做不起来，但是从另外一个角度看，公司

省外市场空间很大。 

很多年前公司就提出 2+5 战略，2 是北京、上海，5 是周边省份，现在调

整为 3+4，还在原来这几家，3 是长三角一条线，上海、浙江、安徽，4 是北

京、山东、河南、江西，重要性有所调整的。公司的品牌走出去相对于省外

市场来讲还是个新的品牌，想做起来需要时间的积累和资源的准备。 

问：淮海大区增速非常高原因？ 

答：徐州是省内做的非常好的大市场，各县区工作都比较扎实，而且市

场处于成长期，不过已快接近成熟期，将来增速会收敛。 

问：省内市场如何布局？ 

答：省内布局已经完成，现在进入到市县联动、深耕精耕、结构提升的

阶段，精耕的道路上不断布局和深化，将来省内的区域、价格带、产品结构

等都得到更好的落地，未来会有更加坚定的品牌主导、高端化落地。 

问：公司怎样看待未来行业的价格带？ 

答：行业总量会稳中有降，结构变化会加快，比较明显的体现是 400-500



 

元的消费群体，如果有向上，500-1000 元是有机会放量的。战略定长远方向，

国缘 500 元内创牌的时候就决定了一路领先，千元内谁更加坚定，既能处理

好当下销量又能进行战略布局，谁的就能赢得主动。我们 V3 是战略对位，

600-1000 元是很重要的价格带。 

品牌集中或者竞争加剧的情况下，需要考虑更长远一些，需要考虑后百

亿，排位赛基本结束的情况下，人群传导价格带的变化，又会决定下个十年。 

问：您认为距离 2013 年快十年过去了，接下来行业会怎样调整？ 

答：要看行业成熟度背后社会结构、人群结构（老龄化、新中产）等变

化，消费分级带来的价格赛道竞争会更加明显，各个价格带龙头市占率会提

升。 

问：在新模式下，公司与像浙江商源这样大商的关系是否会改变？ 

答：大商依然是我们优先争取的资源，但有时候是可遇不可求的。目前

我们在浙江采用了混合的战略，杭嘉湖地区主要是以商源为主，其他地区主

要是由厂家直接运营。这样的混合模式可以发挥彼此资源以及经验的优势，

产生协同效应。 

问：能否分享一下今年苏南大区经销商数量减少较多的原因？ 

答：经销商数量的减少主要还是 V 系列内部主动调整导致的。在调整的

过程中，一部分经销商由于不太合适被整合为二批商，还有一部分通过其他

方式融入到了其他经销商里，整个经销商体系是健康合理的。 

 


