
 1 

江苏洋河酒厂股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                  编号：2023-002 

投资者关系

活动类别 

 

□特定对象调研        □分析师会议 

□媒体采访            □业绩说明会 

□新闻发布会          □路演活动 

☑现场参观  

 其他（股东大会） 

活动参与人

员 

张联东、钟雨、沈加东、陈胜圣、李继首、姚忠明、陆红珍； 

参加公司 2022 年度股东大会现场交流的股东及投资者 215 人 

时间 2023 年 5 月 31 日 

地点 洋河总部 

形式 现场交流 

交流内容及

具体问答记

录 

公司召开了 2022 年度股东大会投资者交流会，主要内容整理如下： 

一、对白酒行业发展趋势的看法及公司的发展现状及经营规划？ 

1、白酒行业趋势：我们认为，宏观环境持续向好的趋势不变，白酒产

业持续增长的走势不变，行业竞争持续加剧的态势不变，酒类企业持续强基

的形势不变。（1）白酒行业进入存量竞争时代，要求企业战略方向更明确、

营销策略更精准、组织建设更活力、品牌建设更全面。（2）白酒行业发展

具有长周期性，“产业”是结构性繁荣、“调整”是阶段性形态、“增长”

是长期性趋势，不论形势如何变化，发展仍然是主旋律，压力促进成长，应

当乐观面对。（3）企业要在品质、品牌、文化、科技和体验等方面不断升

级，共同推动白酒行业持续健康发展。 

2、企业发展现状：（1）全国化方面，公司在销售组织、客户布局、渠

道建设等层面已经完成了全国化构建，不过各区域市场发展目前还存在不平

衡的情况，公司将按照不同市场发展阶段梯次推进深度全国化；（2）品质
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方面，持续推进“品质更好、品牌更强、品味更高”战略，不断加强高端酒

资源战略储备建设，推动产品更绵柔、更健康；（3）费用管控方面，费用

投入未来要专注品牌、消费者运营和圈层的开发，真正将优惠给到终端和消

费者。 

3、企业发展规划：在激烈的竞争下，我们要保持战略清醒，坚定战术

自信，把握战法主动，构建“一顶双基四梁八柱”战略。坚守“为人民美好

生活而酿造”的使命，坚持“成为基业长青、飘香世界的伟大企业”的愿景；

以创新创业进位发展为基础、以高质高效长远发展为基石，聚焦创新创业进

位发展，坚持以创新模式提速扩量、营销战略提档升级、基础管理提质增效；

趋向高值化，面向国际化，转向数智化，走向生态化；聚力产品升级“提质”、

品牌塑造“提气” 、市场营销“提速”、 管理创新“提效”、组织激活“提

能”、文化赋能“提优”、生态建设“提劲”、五位一体“提神”，实现企

业发展再突破。 

二、公司在绵柔品质提升方面的举措和成果？ 

一瓶好酒，从产品属性和消费者口感体验角度讲，体现的是饮前、饮中、

饮后的感觉，概况地讲则是，饮前香气怡人、饮中畅快淋漓、饮后轻松舒适。

围绕消费者的体验感，从五个维度对品质进行系统提升：一是香气的优雅程

度，二是酒体的醇厚度，三是味感的丰厚度，四是回味悠长度，五是健康愉

悦度。近年来，公司有序推进了梦之蓝系列、蓝色经典系列、珍宝坊系列产

品的焕新升级，产品品质进一步提升。 

公司主导产品品质的提升，底气来源于“五大融合体系”：原粮与基地

种植的深度融合，形成了绵柔专属的种植基地；基酒总量与基酒结构的深度

融合，构筑了高端优质的产能和储能；非遗技艺与现代技术的深度融合，构

建了洋河绵柔酿造体系；传统酿造与智能制造的深度融合，引领了白酒产业

的转型升级；产学研的深度融合，打造了行业一流的技术团队。 

三、公司二季度以来的市场动销、当前的渠道库存及全国化策略？ 

1、近期动销和库存：在交易环节，经销商出货、消费者开瓶符合历史

规律；从场景上，春节是大旺季，随场景恢复动销回补明显，五一期间是小

旺季，宴会场景恢复速度较快；开瓶总量整体提升，库销比符合公司预期。 
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2、全国化策略：在公司每个发展阶段，全国化的重点任务和工作要求

有所差别，导入成长阶段工作重点是样板市场打造、构建区域板块；成长成

熟阶段工作重点是深度推进全国化，主要聚焦省外市场开拓，形成规模市场；

目前全国化阶段重点是以次高端价格带产品为核心进行全国化运作。 

在价格带培育上，最近几年核心工作是围绕梦六+在省外市场重点布局，

整体来看在一些省外市场的动销已取得明显成效。未来的全国化工作，将围

绕整体布局、打造样板市场和高地市场、高效费用投放、提升管理扁平化等

方面持续深化。 

四、公司在数字化营销方面的建设和规划？ 

2022 年，公司运用数字化营销手段赋能营销，协助市场开展多场推广

活动，助力提升市场动销。未来，公司会持续强化数字化平台建设，加大市

场指挥与管理力度，促进市场管理更加规范和高效：一是将渠道合作伙伴吸

纳到渠道运营中，利用营销智慧中台强化市场过程管理，加强总部与事业部

协同作战能力；二是在消费者运营上，持续强化会员促活和转化；三是上线

数字化指挥中心，助推公司决策更高效；四是加强经销商和终端的分级分类

管理。 

五、公司在低度酒方面具体的规划？ 

公司具有年轻化、时尚化、低度化的基因，并有相应的研究和布局，公

司推出的 33.8 度微分子酒，具有“多快好省”的特点，能很好地满足低度化需

求，公司将继续推进在低度化、年轻化方面的研究和储备。 

六、洋河的分红是否会持续提高？ 

一方面，公司非常注重股东回报，积极与股东分享经营成果，自 2009

年上市以来，持续进行现金分红，2022 年度现金分红率将达到 60.07%；另

一方面，公司将全方位做好品质、经营、品牌等各项工作，创造更大价值，

努力实现更好的业绩回报投资者。在公司现金流充裕，且没有重大的资本性

支出安排情况下，未来有保持并提升分红率的能力。 

七、未来三年高端酒的策略与打法是否会有新变化？ 

高端酒的需求主要看高端消费群体的消费选择决策，目前从消费角度来

看，高端人群的消费和用酒选择没有发生变化，整个高端品牌的打法目前来
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看没有大的变化。 

整体上来讲，高端产品需要时间的沉淀，不断拉升品牌势能。未来打法

上，持续提升高端产品品质，强化洋河品质特色；深度挖掘品牌内涵表达，

清晰定位并明确消费者价值体系的建立；聚焦高地市场样板打造，明确高端

品牌样板市场；高端模式搭建层面，既要依靠有实力的经销商，优化经销商

区域布局，更要通过厂商一体化的模式进行传播；品牌建设注重大型 IP 打

造，公司层面和区域事业部进行明确分工。 

八、公司未来在酱香型产品上的品牌和营销思路？ 

品质定位方面，公司提出绵柔酱香的差异化定义，推出了贵酒世家产品；

品牌定位方面，围绕“贵州贵酒敬贵人”感恩文化，强化品牌传播；产品规

划方面，已形成比较完整的产品矩阵；营销策略方面，目前主要采取聚焦策

略，重点在酱酒氛围浓厚的省份，持续探寻机会型市场，重点布局。 

关于本次活

动是否涉及

应披露重大

信息的说明 

无 

活动过程中

所使用的演

示文稿、提

供的文档等

附件（如有，

可作为附

件） 

无 

 


