洋河股份5月17日股东大会交流会议记录
时    间：2013年5月17日星期五   下午15:00 — 16:00
交流地点：公司南京营运中心429会议室
出席公司年度股东大会的机构：申银万国、中信证券、易方达基金、国海富兰克林基金等，计56人
公司接待人员：张雨柏、王守兵、钟玉叶、丛学年
会议记录人：陈金玲

主要沟通问题记录：
一、公司的团购经销商利润空间被压缩，公司有何应对举措？

团购经销商的价格管理，主要采取以下措施：1、任务减压；2、价格双轨；3、品牌分流；4、按点分工；5、杠杆调节。
二、白酒行业处于调整期，公司的品类发展战略调整、发展规划？

两句话：高端长短结合，整体重心下沉。高端长短结合：长远建品牌，短期抢份额，公司具有多点优势和渠道优势，品牌多，品线长，每个价位段都有主推品牌，对终端管控能力强。我们将坚持长远利益至上原则，分析行业变化，争抢市场份额。整体重心下称：结构下沉、渠道下沉、。
三、白酒产品价格带的展望？白酒行业未来发展趋势？

白酒行业处于调整期，价格主要影响因素：三公消费、经济复苏水平。白酒行业发展，短期是理性回归，中期是适度回升，长期是商务、大众消费主导。经济回升趋势还在观察阶段，中价位产品，尤其是大众消费的扩容升级应该有所体现，高端白酒降档降量会是趋势。
四、珍宝坊产品销售情况？公司梦之蓝有没有可能成为新国酒？
公司是多品牌企业，两个方面：一是消费者认知，二是资源配置。多品牌企业两大好处：多占位、抗风险。珍宝坊是个好品牌，目前市场销售情况较好。
新国酒问题，我们请专业机构对“梦之蓝”品牌进行规划，希望把梦之蓝打造成公益品牌、民族品牌、有责任、有担当的品牌。
五、公司1-4月份销售量、销售额同比情况？
这个问题太具体，涉及到披露问题，数字没法透露。总体上，公司销售量好于销售额。
六、在白酒行业调整期，公司并购方面的具体设想？
主业规模化是公司重要的战略组成部分，我们提出“打造五力，实现五化”，“五力”即产品力、品牌力、渠道力、平台力和资本力，资本力能够实施全国化布局和并购。收购兼并的整体思路是在主业规模化的大原则下，积极寻求优势互补，目标是打造新板块市场。
七、洋河过去连续七年保持49%以上的增长不容易，在行业面临调整时期，对管理团队的能力是个很大的考验。王总裁从政府来到企业承担起了更大的责任和担子，请问王总您个人是怎么考虑的？未来有什么打算？
作为上市公司聘请的职业经理人和经营管理者，有责任面对公众把自己到这个岗位上所思所想，或者自己该担当什么、现在能做什么、以后想做什么向大家谈谈。
到洋河工作之前，在宿迁经济开发区和若干的实体经济打了4年多交道，回顾在宿迁经济开发区的工作经历：那个时候是受地方党委政府的信任到这个最具活力的区域去按照市场规律调度、配置资源为企业发展提供一个很好的载体和平台。当企业得到发展的时候，这个地方也就得到相应的发展。所以在宿迁经济开发区工作这几年时间，无论是在招商引资，还是在开发建设，乃至项目的具体落地和推动等方面，应该说做了一些尝试和创新，也在为企业服务的过程当中对企业运营的规律有了一些概念性的理解和把握，对于企业的酸甜苦辣，尤其对企业作为实体经济、作为微观主体去应对市场竞争抢夺市场份额、通过品牌的打造、科技的投入、市场的开拓来实现企业的利益和社会价值。
到了洋河来之后，对于我而言有相通之处，但更多的是挑战，洋河是一个行业内的、成长比较快的、已经名列三甲的领军企业，在竞争激烈的白酒行业，他有自己独特的优势，也抢占了一定的市场制高点。面临着当前宏观经济的变化，洋河走什么路不仅大家在思考，洋河人更在思考。所以，刚才大家关注的问题当中，董事长已经从不同的层面把我们洋河应对这种环境的变化所制定的战略、策略已经或多或少从不同角度向大家做了一个介绍，包括公司披露的年报，我们都有很多的信息释放出来。两句话：对于洋河的发展，洋河人始终充满信心；就我个人而言，基于我以往的工作经验，到了洋河股份工作以后，我会运用我的经验、从宏观的层面去把握住各种态势，理出发展思路和洋河的发展结合起来，形成一个微观和宏观相结合，在可能的情况下，最大限度的利用市场和行政配置的洋河资源和空间，通过团队的共同努力，依靠各方面对洋河的关注和支持，在逆境中找到我们的机遇、找到突破口来推动洋河迅速的摆脱目前大家所说的寒冬，能够在新一轮的发展中通过我们的智慧来赢得我们下一步的发展空间。
公司声明：本次沟通会未涉及到公司未披露的重大事项。
