
 

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 

浙商证券，泰康资产公募事业部、权益投资部，大成基

金，兴全基金等 13 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 21 日上午 地点 一楼会议室 

上市公司出席

人员 

董事长、总经理顾祥悦，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：在当前经济承压的背景下，白酒行业和酒企是否能持续向好？ 

答：白酒行业 2013 年进入调整期，2015-2022 年进入恢复期，按 10 年

周期来看，行业可能进入新一轮的调整期，一些量价问题、结构分化问题、

竞争问题会更加明显，行业的分化会加快，未来几年会更加明显。 

白酒行业不能脱离经济大盘，各层级消费群体购买意愿和频次或多或少

会受到不同程度抑制和影响。我国经济稳中向好、长期向好的基本面没有变，

公司对未来充满信心。 

问：行业未来将是总量结构性的调整，会产生更大的分化，公司产品结

构是很高端的，您能不能具体描述一下市场上具体的动作？ 

答：公司更加坚定的落地差异化、高端化、全国化“三化”方略。一方



 

面，经济环境对白酒消费会产生影响，效益好的大中型企业日常的高端接待

会更加理性，多以千元为主。另一方面，整个白酒中秋终端节前备货、库存

相对较多，公司高度关注渠道动销，经销商和终端整体库存在合理区间。 

针对公司营收基本盘国缘开系，公司将继续做大体量；针对 200 元以内

价格带，公司今年启动高沟品牌复兴计划，做中高线光瓶酒；公司还将坚定

不移做好千元价格带市场的培育，通过三年的培育，国缘 V9 已有良好的口

碑，希望努力成为在十五五、十六五放量的超高端大单品。 

问：全国名酒在江苏抢存量，江苏市场外地酒会不会对我们有冲击？ 

答：江苏市场是开放的，和强者竞争才能促进进步。我们注重营造内外

部竞争，其中内部竞争促使公司变革创新，激发团队活力及内在潜能；外部

竞争促进我们持续精耕市场，练好内功。 

问：公司股权激励目标会不会太高？行权价格目前看有没有吸引力？ 

答：没有压力就没有动力，公司团队充满信心。今世缘多年以来有一个

好的传统、好的作风，那就是“奋发向上，自我加压”。 

行权价格方面，目前看行权时间是在两年半之后，只要公司上下全力以

赴，完成考核目标，股价大概率能上来。 

此外，公司是双重考核，内部薪酬还能调节，可以满足激励需要。 

问：希望公司薪酬和激励能更高一些。 

答：公司正在请第三方专业机构参与设计薪酬体系，将团队人员薪酬和

绩效挂钩，激励效果会做的更好。公司高管团队希望在这个特殊时期把企业

做好，把公司相关方的利益进行合理的分配。 

问：公司高端化做的好，在 600 元价格带上有什么思路？ 

答：主干形象单品四开国缘要继续活化。四开国缘是今世缘的标志产品，



 

要继续做高。650 元上高端新品国缘 V3 上市导入刚 3 年，产品品质已经得

到越来越多消费者的认可。刚开始时候由于目标期望偏大，导致市场秩序有

一些波动，经过二季度以来的及时调整，整体价盘企稳，品牌势能得到提升，

终端和经销商更有信心做好。 

问：会不会因为太高的激励目标捆绑导致公司动作变形？ 

答：公司激励目标是基于当前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。公司产品覆盖较宽的价格带，根据每个产

品的成长阶段下达指标。增长有一定压力，公司会着眼长远，付出最好的努

力。 

问：政府对我们扶持力度和关系怎么样？ 

答：政府给公司最大的支持就是让我们放开手脚奋力拼搏，一直以来关

系很和谐，所以我们更没有理由不去奋斗。 

问：我们前两年的成功还是聚焦于四开的成功，未来三到五年的如果只

做一个产品会是哪一个？ 

答：既要突出战略重点，也要注重统筹兼顾。公司目前国缘四开、对开、

单开、淡雅都会按照大单品打造，我们将配置充足的资源进一步做强做大。 

问：您从内部感受来看未来 3-5 年有什么困难是要克服的？ 

答：我们在谋划后百亿。其中人力资源是最大资源；没有投入就没有产

出；没有创新就没有突破，创新主要体现在省外攻坚，公司用四个模式探索

省外市场拓展，预计通过一到两年迭代可以优选模式加快复制扩张。 

问：省外怎么考虑？ 

答：第一是品牌的高度再拔高，文化内涵再做深。明确主推国缘品牌要

和国家的大事、要事结缘（比如 8 月份和中国高尔夫协会合作），要想走向



 

全国必须具有较高的品牌形象。 

第二是聚焦产品。目前明确以国缘四开次高端大单品为全国化主推新

品，同时在长三角也优先布局 V 系。 

第三是集中力量打阵地战。优选 10 多个地级市打造超亿元市场，做出

两三个重点省级样板。 

问：怎么在做干部年轻化，希望把干部队伍打造成什么形态？ 

答：要让能干事、有能力的人脱颖而出，让贡献大的人得到更多实惠。

部分省外市场进行揭榜任职，完成的晋级、奖励，完不成的降级、扣保证金，

激励让大家往前冲。公司正在做人力资源改革方案，每个岗位价值要评估，

根据岗位价值调整薪酬。 

作为企业主要领导，要做好三件事，第一是定好调，第二是用好人，第

三是分好钱。国有企业不能任人唯亲，用人的腐败是最大的腐败。内部要有

公平竞争的环境，让能者上、庸者下，让大家有很好的职业规划，看到职业

晋升通道。 

问：四开在省内是处于生命周期哪阶段？怎么在空白市场进行把握？ 

答：国缘四开在省内整体而言还处于成长期，少部分区域刚进入成熟期，

还有很大的成长空间。 

四开在南京、淮安成熟度相对更高，在苏中、苏南等市场处在成长期，

省外还是导入期。 

希望四开量价可持续地增长，能贡献规模与效益，但也不能鞭打快牛，

质量指标和过程指标都要有好的规划和好的心态，做好市场维护。 

问：公司当地县政府和市政府对我们的态度？ 

答：政府不干预企业决策，所有的用人、内部考核、员工薪酬都是公司



 

来制定，政府会帮助解决技改扩能问题，帮助公司站台促进消费。公司也会

努力创造更好业绩，积极履行社会责任。 

问：我们怎么做消费者体验活动？ 

答：消费者体验活动在 V 系体现的更加明显。公司设立了国缘 V9 体验

馆（南京等很多地级市都有），有品鉴、互动等活动，公司也组织了大量的

回厂游。另外，公司也在做圈层营销（比如国家高尔夫球队），通过圈层进

行转化。走进企业，结缘企业，都是持续的、项目化地运行。 

问：四开积累了大量的优势，四开的成功给我们带来了什么？我们再去

做 V 系列获得了哪些提升？ 

答：国缘四开过往的成功是值得去总结的。四开最成功的最重要因素是

硬核的品质基础，慢醉快醒的舒适度，差异化的口感形成了良好的差异化口

碑。 

战略引领，错位竞争，18 年前市场大部分还是百元以内，300-400 就是

行业价格的天花板，但 18 年前国缘就定位高端，战略决定了长远的成败。

喝好一点、喝舒适一点，一直如此。 

要实现可持续成长，国缘品牌要在行业长周期中找定位，要有足够的战

略定力。 

问：目前四开价格有一些波动，从内因角度怎么看？ 

答：任何一款产品都具有生命周期，随着成熟度的提升，价格会有所波

动。四开价格波动和成熟度有一定关系，网点越多价格相对会透明。这几年

过产品、数字化营销、小步提价，给消费者和终端更多实惠，抑制价格走低，

未来调节的手段会更丰富一些。 

 


