
 

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 

中信证券、招商证券、华泰证券、国泰君安、中信建投证券、华

创证券、广发证券、安信证券、国联证券、开源证券、太平洋证

券、西南证券、东海证券、兴业证券、平安证券、西部证券、民

生证券、中泰证券、国信证券、东北证券、德邦证券、国海证券、

国盛证券、汇丰晋信基金、摩根华鑫基金、新华基金、友邦保险、

君和资本、国华兴益、广银理财、鑫元基金、银华基金、华富基

金、财通资管、淡水泉基金、浦银安盛基金、才华资本等 47 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 28 日 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 

主要内容： 

问：下半年动销情况预计会如何，费用投入是否够用？ 

答：经历了上半年四、五月份省内疫情的影响后，目前影响逐渐弱化，

后续消费场景将逐步修复。 

基于今年市场拓展情况，不同价格带主导产品，费用结构有所差异，但

今年总体费用预算是足够的。同时，也要考虑好销售收入、利润和费用投入



 

之间的平衡关系。 

 

问：如何看待后续白酒市场的竞争情况，以及公司如何差异化发展？ 

答：目前白酒行业集中度加速提升，产销量基本呈现稳中有降趋势，规

模以上酒企数量继续减少，未来白酒行业的竞争更多是挤压式的存量竞争。

而随着经济社会、人群结构等变化，消费分级带来的价格赛道竞争会更加明

显，企业之间竞争对抗更加激烈。白酒行业一定程度上会进入资源战、投入

战比拼阶段。 

公司围绕战略目标规划，会在品牌传播、渠道建设和数字化营销等方面

有序加大投入，丰富拓展手段。 

考虑到白酒行业自身的独特性，由文化内涵支撑的品牌力因素对企业发

展的影响更加明显。我们会不断挖掘国缘品牌的缘文化高度及温度，创新传

播“成大事、必有缘”的品牌主张，突出幽雅醇厚、低而不淡的中度高端白

酒差异舒适口感特征，加快高端化、全国化拓展步伐。 

 

问：分品牌事业部运作的基本考虑，目前运营情况如何？ 

答：公司实施分品牌事业部运作，是基于中长期系统化专业化实施多品

牌战略的需要。 

白酒就如汽车等行业，相较于一般的消费品，价格带宽泛，品类丰富，

分化明显，单一品牌企业往往受产品及品类生命周期的影响明显。公司进行

分事业部的改革，加强分品牌营销组织力量建设，注重统分结合，公司高层

精力投入更多，促进国缘、今世缘和高沟三大品牌有序平衡发展。 

 



 

问：V 系运作的具体思路和目前市场拓展情况如何？ 

答：V 系作为国缘品牌高端品系，整体思路是千元以上 V9 清雅酱香树形

象，V3 占销量，V6 做补充。国缘 V9 于 2019 年正式运营，目前在省内高端消

费群体中，已有较高认知度及良好品质口碑；V3 已在省内全面落地布局，今

年以来更加注重消费培育、品牌打造，并重视整顿市场秩序，实现良性发展。

未来 V3 也将作为公司的战略大单品进行打造，市场运作和渠道策略也将更加

务实。 

 

问：股权激励目标中，收入端设定的增长是否略高，实现目标的抓手主

要是靠产品还是靠区域？ 

答：公司激励目标是基于当时对行业发展的判断和自身的定位，结合企

业实际现状综合考量之后制定的，具有一定的进取性，在目前状态下，我们

有信心完成目标。公司产品覆盖较宽的价格带，根据每个产品在不用区域的

成长阶段下达指标。 

对于目标规划，既有产品维度，也有区域维度。 

 

问：如何考虑今年四季度和明年一季度的市场营销和目标设定？ 

答：很快要进入四季度，我们会瞄准年度目标，延续“百日大会战”好

的士气状态，积极争取收好今年尾。同时四季度除了抓旺季销售，历年都是

要全面谋划下一年的市场规划。我们会保持足够的战略定力，实事求是制定

经营目标，根据市场行情顺势而为，规划明年（包括一季度）目标。 

 

问：如何通盘考虑省内省外协调发展？ 



 

答：我们会更加注重从省内外统一大市场、全国化一盘棋的战略视角，

加强对行业分化变局的机遇、挑战的洞察识别，中长期规划可持续增长战略

路径，致力实现省内精耕提升占有率、省外突破提高规模占比。公司明确国

缘品牌作为公司全国化龙头品牌，夯实公司营收基本盘。 

省内看，国缘普遍处于成长期，按照“分品提升、分区精耕”策略，继

续深化推进开系提升、V 系攻坚、雅系下沉。省外突出国缘四开为主干品系布

局推广，切入次高端主流价格带，未来希望成为像水晶剑那样的规模大单品；

国缘 V9 重点布局长三角城市群，抢占高端黄金赛道。总体看，省外市场随着

品牌、产品、区域、渠道、投入聚焦策略的落地，相信一定会取得良好成效。 

 


