
 

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 

德邦证券、博时基金、南方基金、天弘基金、诺安基金、东方基

金、银华基金、中信保诚基金、大摩华鑫基金、新华基金、民生

加银基金、中银基金、泰康资产、天治基金、同犇投资、大家投

资、尚雅投资等 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 电话会议 

时间 2022 年 09 月 20 日下午 地点 电话会议 

上市公司

出席人员 
董事会秘书、副总经理王卫东 

投资者关系活动主要内容介绍： 

问：江苏整体的疫情管控情况怎样？中秋的动销情况又如何？ 

答：江苏管控适度，消费恢复的比较好，动销也很好。公司经销商库有

一些，这也正常，中秋过完就是国庆了，经销商手里有些货也正常，我们认

为库存是良性的。 

问：主力产品销售情况？ 

答：主力产品表现都还不错，对比下来有点差异。现在结构和原来结构

差异不大，疫情缓解消费场景恢复后会向以前的结构回归，但是有个过程，

不会一下子就回到起点。 



 

问：清雅酱香的情况？ 

答：公司独创的“清雅酱香型”白酒——国缘 V9，是公司历经 20 年独立

打造的新品类，塑造“酱香新经典”的差异化认知，以舒适、留香、慢醉、

快醒的特点，满足了消费者的健康和享受需求，丰富了酱酒消费选择。 

在白酒行业消费升级、消费精神文化属性诉求加强的趋势下，公司文化

营销理念更易实现与消费者的心灵对接，更容易获得消费者的认同和共鸣，

更容易被消费者所选择。 

V9 作为江苏的高端酱酒，必将是省内市场千元价格带的重要成员。目前

经过两三年的市场培育，也收获了一大批忠实的消费者群体，这也是以产品

质量作为保证的。酱酒由于基酒不支撑前期非理性的行业增长，短期带来行

业热度下降，对 V9 的增速有影响，但从长远看，我们不论是对酱香还是对 V9

都充满信心。V9 作为千元价格带的形象产品，现在更多的工作是进行圈层打

造，近期已与国家高尔夫球队签约合作。经销渠道方面，加大自营直销力度。 

问：开系的情况？ 

答：短期恢复的很好，整体形势都不错。短期结构上对开快于四开的趋

势还存在，但差距在缩小，在向以前的结构回归。 

问：尖刀计划情况？ 

答：尖刀计划是四大战役之开系提升战的一个重要抓手。开系提升需要

有坚实的举措落地。在开系提升中，我们更为突出四开国缘终端精耕、价盘

稳定等内容，将一些计划措施整合后称为尖刀计划，旨在进一步聚焦资源。 

问：典藏打法有更新吗？ 

答：在品牌策略上放大今世缘典藏喜酒内涵，延伸喜庆消费场景，拓展

日常消费，尤其是 100 元价格带；在渠道策略上，日常消费价格带强化 BC 类



 

网点建设，次高端价格带注重核心店建设，在产品策略上，升级产品，储备

日常消费及商务产品；在区域策略上，在淮安等基地市场进行全价格布局，

聚焦资源重点提升苏南等薄弱市场，在省外重点市场试点一体化运营策。 

问：扫码活动的效果怎么样？ 

答：效果是有的。以前的活动力度相对小一点，后来我们不断加大了力

度，扫码方式变化不大，随着时间推移，知道的人越来越多，实际兑付的比

例在提升。公司认为需要和消费者加强沟通，让消费者获得更多的实惠，拉

近与消费者的距离。 

问：下半年和明年费用率展望？ 

答：公司利润压力不是很大，不会去压缩投入力度。但从报表来看，将

来费用率有可能下降，主要是因为投放结构及一些促销方式的变化，并非压

缩费用投入力度，公司的投入力度只会进一步加大，因为市场发展并不平衡，

有些相对来讲还处在成长期、开发期，需要加大费用投入。 

问：省外市场的最新情况？浙江、安徽、上海市场？ 

答：这三个市场是我们重新确立的 3 个排在第一顺位的省外市场。 

从上半年业绩来看，上海受到疫情影响最大，其次是浙江和北京，山东、

安徽受的影响要小一些，山东成了省外第一大市场，安徽有不错的增长，安

徽已经成了省外第二大市场。将来还是更看好上海和浙江。当然安徽也是很

好的市场，目前也增长的很好。长远来看，还是更看好上海和浙江的产品结

构，以及在竞争中我们所处的区位优势。 

问：V 系列推广策略有调整吗？渠道反馈中秋 V3 卖的好一些，有品鉴推

广的政策倾斜吗？ 

答：没有政策倾斜，现在处在整顿市场、统一政策阶段。V 系列整体处于



 

继续成长的阶段，渠道资源更多来源于开系，基础良好。V3 曾价格较乱，公

司通过一段时间统一政策，控货消化库存，货又动起来了。 

问：河南市场打法？ 

答：河南一直都在重点市场里，但是一直都没在第一序列。省外的打法

是省外事业部统一指导的，也是给了一定的调整空间，大的政策相对统一。 

问：国庆和四季度的工作重点？ 

答：两节重点还是抓销售。很快要进入四季度，四季度除了抓旺季销售，

历年都是就要谋划下一年的市场规划，这需要反复的沟通。新年度目标大部

分公司都会在年报中披露。 

问：新产能进度？ 

答：这是一个比较复杂的系统工程，一直在按规划进度在有序推进，手

续都没问题，但是推进起来方方面面事情很多。原本的规划就是分期实施、

分步投产的，不是一次性投产一次性到位的，目前进度符合预期。 

问：扬州泰州情况更好了是吗？ 

答：这两个市场确实进入到比较好的良性发展期，条件比较成熟，应当

会进入快速成长期。 

问：高沟品牌的规划？ 

答：高沟是“中华老字号”，曾获全国浓香型白酒评比第二名。今年我们

开启了高沟酒复兴的新征程，对此我们充分期待。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，创新推广方式。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：我们有多个品类，是不是在消费升级趋缓时候分品牌运作更好一些？ 

答：公司就是觉得分品牌运作更好一些才会去设立几个事业部。原本管

理幅度太宽，必然会有一些工作得不到应有的重视，分事业部运作，加强领

导力量，高层精力投入更多，保证了今世缘、高沟不被忽视，同时也使新兴

市场得到更多重视。 

 


