
 

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 

国金证券、东吴证券、汇添富基金、华创资管、淳厚基金、上海

磐耀资产、兴业资管、宽远资产、沙钢集团投资控股等 11 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 现场调研 

时间 2022 年 09 月 22 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，证券事务代表 夏东保 

投资者关系活动主要内容介绍： 

问：股权激励目标收入端定比较高，实现目标靠什么？是产品还是区域？ 

答：产品和区域都依靠，既要有产品维度也要有区域维度，公司会根据

实际的变化进行一些调整，计划不如变化，不是所有都能按照计划实施。 

区域维度分省内外，内部对大区有不同要求，每年都会有小部分没完成，

也会有大部分区域会超预期。 

问：公司激励目标中，利润增速是怎么考量的？ 

答：从目标性质来说，营收和净利润是同一类指标，一般选择一个就可

以了，我们同时选择了两个。净利润指标是综合考量了公司未来新市场的开

发、新产品的推广（比如国缘 V9）以及南厂区的技改，制定了每年增速 15%



 

的指标值。 

问：公司下半年动销情况是否比较乐观？春节备货如何考虑的？ 

答：基于现状，公司保持谨慎乐观。像四五月份疫情影响是不可控的，

如果社会面好转，公司也会好转，完成年度目标就更有信心，但如果出现疫

情的反复影响等不可抗力事情也是公司无法预估和控制。 

春节备货方面，对公司来说是常态化的。公司会根据目标计划以及区域

沟通情况，提前做好产品组织，安排相对均衡的生产计划。经销商会根据自

己的预判和董小，提前要货备货，省内的可能会迟一点，但省外的考虑到物

流因素就会更提前一点。 

问：江苏省内千元价格带的竞争形势？ 

答：公司在千元价格带新产品也做了几个亿，相对比较满意。因为本身

产品力比较强，公司会积极去放量，未来会继续维持下去，以证明公司产品

的能力。其实越往上走越难，大家难免会不相信公司做的是最好的。 

高端人士没有太多精力可以分散，他们对时间的管理比较严格，产品向

这些人展示和体验的机会比较难得，公司目前主要主打的还是性价比概念，

不是往奢侈品方向，还是很关心价格的人去喝，当然不关心价格的人偶尔也

会尝试，但是两类人群的消费心理是不一样的。 

V9 主打性价比。公司研发 V9 的时间长达 18 年，同等价位酒质比较好，

公司目前也不着急放量，主要让消费者感受到公司产品性价比高、产品好。 

问：费用规划会不会未来倾向于 V9？ 

答：V9 费用目前不需要倾斜，因为 V9 的利润指标压力不大。公司现在关

键是保证市场不乱，稳定市场并且开拓更多空白的市场区域。 

问：四开的渠道利润经调整后还不错，竞争态势变化公司内部怎么看？ 



 

答：四开产品已经成熟，增长在持续。可持续增长体现在市场份额方面，

公司现有市场完全没有到天花板。还体现在很多市场还没做，我们发现很多

地方还有提升空间，对比竞品公司仍然可以提升，但做起来不会很容易，对

公司的要求成都比较高。 

产品角度看，产品前期增长很快，长期到了一定维度会慢下来，市占率

提升就很难。但公司也没有陷入低增长陷阱，不是不能增长，因为四开基础

做得好，对开也能做起来，带动其他产品的增长，高端这块公司目前份额比

较小，未来都是增量空间。 

问：今年中秋表现如何？ 

答：节奏跟去年比较像，热得比较迟，表现跟去年差不多，基本符合公

司的预期。 

问：下半年销售和费用投放表现？ 

答：二季度费用有一些消费者培育活动投入受限，全年费用率保持稳定

增长。疫情不影响的话，会比较乐观一点。 

问：V 系列的表现及后续规划？ 

答：上半年体量 V3 约等于 V9，高于 V6。 

战略重心仍然是 V9，至尊做形象，商务（终端成交价 1300-1500）做销

量，要长期把 V 系列的品牌做起来，向下才好放量，不能让消费者对于性价

比有质疑。V9 的利润指标压力不大，更多还是投入做品牌。 

V3 是放量，在渠道做促销，模式还是团购圈层为主，前期团购商开发有

些仓促，产品价格比较乱，经过整顿目前已经稳定。 

问：公司分区域表现？ 

答：省内还是重中之重，市占率目前来看还没有看到天花板，产品经过



 

高速增长以后各品牌还有增长空间；苏南大区过去有一定基础但是疫情打乱

了节奏，长期看好主要还是市场空间大，我们从空白市场做起来，是有能力

的。 

省外可以暂时不赚多少钱，要聚焦加大投入，目前长三角地区是省外投

入的第一序列。 

问：公司事业部改革的出发点？ 

答：没改变之前，公司多品牌运作下对于资源和精力分配时容易忽略今

世缘和高沟品牌，现在国缘 V 系列和开系列现在事业部是分开的，今世缘品

牌也成立单独事业部，高沟品牌也成立了销售公司，几个领导每个人分管一

块，分品牌运作，就不太容易忽视。 

问：数字化营销是否成为竞争重点？ 

答：厂商端的数字化基本是做在行业最前面的，公司智能化包括数据积

累、算法运用等，在自动化基础上更进一步，自动化是物理的概念，智能化

确实对产品质量的稳定性更高，渠道搭上了数字化手段以后厂商更放心放政

策。现在数字化大家都在建立渠道和消费者信心，渠道数据大家都在不断投

入和积累，差异化不是特别大，注意方方面面数据的采集和应用，目前应用

短时间数字化也没有见到很好的效果，未来还是往这个方向发展。终端传统

的编码、奖券、再到二维码，一直都是在做在完善，做不出很多差异化，难

说哪家比哪家强。公司目前主要竞争靠性价比，靠品质。 

 


