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青海互助天佑德青稞酒股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2023-004 

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  

参与单位名称及

人员姓名 

广发证券王永峰、邓周贵；西南证券笪文钊；德邦证券沈嘉雯；常州投资李元杰；

新华基金夏旭；东北食品李强；上海九水投资管理合伙企业（有限合伙）－九水

海龙 1 号私募证券投资基金代表黄建忠。 

时间 2023 年 6 月 9 日 

地点 公司七楼会议室 

上市公司接待人

员姓名 

董事长李银会，董事、总经理万国栋，董事、副总经理、营销中心总经理范文丁，

董事、副总经理冯声宝，董事、董事会秘书赵洁，副总经理、财务总监郭春光。 

投资者关系活动

主要内容介绍 

1、投资者参观公司生产厂区； 

2、投资者与公司高管交流。 

附件清单（如

有） 
天佑德酒投资者交流活动会议纪要 

日期 2023 年 6 月 9 日 

 

 

 

 

 

 



附件：天佑德酒投资者交流活动会议纪要 

1、公司未来经营方向是怎么样的？从哪里找营收？线上未来的数据是如何呢？如何让

消费者更好的认识和认可天佑德品牌？ 

公司未来经营方向。企业的营收体现在企业运营中增长逻辑，区域规划、产品结构、营

收模式、执行到位等方方面面。2023 年的规划是重点以“扎根青海、拓展西北、布局全国”

为市场布局方向，牢牢守护青海大本营市场，并依托青甘一体化战略逐步辐射站稳新疆、宁

夏等西北市场，同时全力开发晋、陕、豫市场，打造全国第二根据地及第二增长曲线。 

从哪里找营收。第一，区域拓展，有计划、聚焦，省外市场重点打造晋陕豫，希望今年

业绩有所突破；第二，通过品质提升，提升价值，达到价格提升；第三，扎根青海，抓好大

本营，全价格带覆盖；第四，新的模式创新引进，比如 1+3N 模式。第五，对竞品进行针对

性的研究与应对。 

线上未来数据。线上业务主要就是中酒、电商、直播，公司今年在直播带货方面也做了

调整。 

天佑德品牌的认知与认可。很多人知道青稞酒，而不知道天佑德，其实青稞酒代表天佑

德，天佑德就代表青稞酒，两者之间是可以画等号的，也唯独天佑德可以与青稞酒画等号。

基于把这个等号做的更实，公司会做产区优势、工艺优势、原粮优势，在这三个方面努力做

工作，让全国的消费者更进一步的去深度了解天佑德与青稞酒的关系。未来公司在营销推广、

营销宣传、营销传播方面，会加强天佑德品牌的传播，比如内容传播方面，包括我们的直播

带货过程中，并不非得带货，而是在直播过程中将天佑德品牌的知识点传播出来。 

2、公司要把晋陕豫作为第二根据地，是不是也就意味着晋陕豫的市场更愿意接受我们

的天佑德酒。 

公司选择晋陕豫有如下几个理由：山西是清香型的市场；（我们）陕西设立了办事处，

渠道基本都完善了；河南是一个没有主打的本地酒而且人口基数大的市场，有消费需求和购

买力。 

3、公司品质提升方面，品质提升是不是意味着涨价？ 

品质提升，是市场消费者的需求，也叫消费升级。企业的产品也是跟着需求去发展的。

我们要实现满足消费者需求，没有需求，我们创造需求，有需求，我们满足需求。 

4、公司未来会不会考虑在青海之外的某个地方设立一个营销中心，或者说我们在某个

点设立一个营销中心，更好的去销售我们的酒。 

在适当的时机，每一个企业都有企业的发展规划。公司会根据企业的发展需要，在某一

地方去设立营销中心，这是肯定的。适当的时候，比如时机成熟的时候，或者随着我们企业



发展需要。 

5、公司产品品质好，但是消费者培育工作较为滞后，如何更好的做好消费者培育？ 

公司原来的营销就是做渠道，渠道思维比较严重。现在一切是以用户为中心，以消费者

为中心，所以要改变消费者的心智，去占领消费者的心智，做用户运维才是我们现在营销的

关键。 

6、关于产品体系和产品结构的问题，青海省内要做全价格带覆盖，但是省内的消费能

力不能支撑 300元左右的产品，省外 500元左右价格带也很难，我们的产品种类比较多，未

来会做产品体系的聚焦吗？ 

省内很难，但是必然要爬坡，我们目前最大的机会是 150 元，我们必须把 150 元以下的

青海市场做扎实，只要工作扎扎实实的，市场会回到你手里的，消费者最终还是会给未来投

票。 

我们要扬长避短，省外的品牌力不够，我们要打磨我们自己的模式，这是一个过程，我

们要抢消费者，不是抢品牌。 

7、目前行业内竞争还是比较炙热化，而且同质化也比较严重，天佑德青稞酒本身也有

差异化竞争的优势，您是如何看待差异化的优势呢？ 

在中国的白酒中，天佑德青稞酒的差异化是非常明显的，应该说也是我们最大的优势。

这些年公司围绕着天佑德青稞酒的这种差异化，在品质的差异化方面，公司也做了很多的这

种梳理挖掘的工作。应该说相比于中国的白酒，天佑德青稞酒的差异化优势非常的明显。公

司的天酿工艺，应该说也是中国白酒中所独一无二的，有很独特的健康的价值。 

8、如何定位天佑德之外的几个小品牌？ 

天佑德的前身是互助，是地名，白酒黄金十年当中不断延伸到了天佑德，这是历史的原

因。天佑德是八大作坊中最大的作坊，互助是母品牌。青海 500 万的人口中撑起上市公司数

十亿大部分的销量，必须要全价格带覆盖，世义德是散酒品牌，于本地拓展市场，不向外扩

张；八大作坊在民间很流行；永庆和的包装颜色很喜庆，主打婚宴用酒；未来国之德会成为

天佑德品牌的代表，在往上延展是天之德。互助、天佑德、天之德是我们的主线品牌。 

9、营销中心的组织架构？ 

公司营销中心分为四块：青海、甘肃、北京公司、西藏公司，后台支持，公司设立了消

费者数字化运营部，来做整个发展过程当中的数字化以及营销转型，它的智能是以数字化的

形式精准运营消费者。借助互联网、技术、趋势，精准的运营。 

 

 


