
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：2026-002

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（股东会）

活动参

与人员

洋河股份：顾宇、陈军、李笋、尹秋明；

参加公司 2025年度股东会的股东及投资者

时间 2026年 6月 3日

地点 宿迁恒力国际大酒店

形式 现场交流

交流内

容及具

体问答

记录

公司召开了 2025 年度股东会，现将股东会现场交流的主要内容整理如下：

一、白酒行业发展趋势，公司面临的挑战及下一步规划？

当前白酒行业正处于“存量竞争、分化加剧”的深度调整期，整体呈现短期承压、中

期趋稳的趋势。行业总量下滑，向名优产区、头部企业集中的马太效应加剧。渠道正从

压货式增长转向消费者驱动，去库存和稳价格成为市场主旋律。行业哑铃型的消费结构

既是挑战也是机遇，公司有竞争力较强的百元价格带产品，次高端产品在全国具有一定

市场份额和竞争力，公司将更加坚定地深化用户经营，依靠品牌积淀与绵柔品类优势，

在存量市场中争夺结构性增长的机会。

当前面临的挑战，从外部看，一是消费需求不振；二是行业存量竞争，主要酒企在

江苏市场发力布局；三是省外地产酒收缩聚焦，深耕核心市场，百元价位竞争加剧。从

内部看，一是主导产品发展承压；二是核心品牌势能需进一步提升；三是组织架构调整



2

优化成效显现需要一定时间。

“十五五”期间，公司“为人民美好生活而酿造”的使命和“成为基业长青，飘香世界

的伟大企业”愿景保持不变。在发展上，坚定践行“长期主义”理念，以消费者为中心，

以市场为导向，实施推进以聚焦为核心的集中化战略和以创新为核心的差异化战略，全

面落实业务结构、增长动能、发展基础、运营水平四方面发展举措。2026 年，坚定落

实“整顿秩序、稳定价盘、提振信心、强化协同、促进动销”二十字方针，紧扣“调结构、

强主导、稳价格、控库存、提信心”工作主线。聚力推动五个方面工作：一是在产品侧：

统筹推进海 7省外上市，天之蓝、水晶梦区域突破，高线光瓶酒全国性市场布局，新梦

9的上市，梦 6+的战略复兴，双沟产品协同发展，形成梯次清晰、接续有力的产品矩阵；

突出强化主导产品，推进 SKU清理、价格体系优化，实现产品线的深度精简和系统瘦

身，构建层次分明的品牌协同体系。二是在品牌侧：围绕“国民经典”品牌形象，强化品

牌建设、口碑提升，通过精准投放与用户共创，系统化构建品效合一的传播生态，实现

口碑的可持续提升与正向循环。三是在市场侧：省内强化渠道深耕，持续巩固提升大本

营市场；省外聚焦重点市场精准投放、定点突破，实现稳盘固盘。四是在渠道侧：实现

经销商和终端存量稳定、信心提振，持续推动大商培育和核心终端打造，构建厂商利益

共同体。五是在用户侧：坚持以消费者为中心，以品质为根本，转变固有的“卖方思维”，

让内容回归用户本位，讲好品牌故事，以消费者喜闻乐见的语言、场景传递品牌价值；

全面优化消费者运营体系，实现用户价值深度运营的转型。

二、公司对营销组织架构进行的调整？

在白酒行业竞争加剧、消费承压环境下，公司原有品牌销售公司模式在资源聚焦、

内部协同和市场响应方面存在一定问题。基于“聚焦品牌、聚焦区域、聚焦人员”的战略

要求，公司去年推进营销体系组织变革，一是由分品牌运作调整为分战区运作，在战区

内对各品牌进行整合，战区对各品牌统筹管控；二是组织架构优化，实现组织的精简、

区域间人员流动，激发人员活力。通过精简机构、整合资源、优化队伍，实现从“分散
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作战”向“区域精耕、一体化统筹”的模式转变。

对于进一步提升员工积极性，一是优化考核导向，从“唯结果”转向“重过程、强动

销”，引导团队聚焦真实消费；二是优化考核办法，加大对市场健康度考核力度，引导

团队驱动终端动销增长，实现业绩与库存良性平衡；三是强化领导责任，战区和事业部

负责人率先垂范，将“正确的业绩观”融入日常管理。目前组织架构整合已平稳落地，干

部队伍完成精简优化，考核新规全面运行。

三、公司营销调整进展和今年营销工作安排？

当前公司营销调整稳步推进，阶段性实现库存下降、价格趋稳、秩序向好、口碑优

化和信心提振。主要做了以下工作：一是品牌整合，将洋河、双沟、名酒、贵酒整合，

设立 14 个战区，强化区域统筹、统一调度与协同作战；二是区域聚焦，进一步聚焦江

苏、环苏及省外其他重点市场，稳固大本营市场和省外核心市场；三是政策规范，规范

各区域价格体系与促销政策，形成全国一盘棋；四是控量稳价，建立以动销为核心的库

存调节机制；五是产品线优化，有序推进第七代海之蓝省内省外焕新上市，稳步推进金

梦 9焕新布局，系统梳理产品价格体系，推动产品瘦身提效；六是秩序管控，对海 7、

高线光瓶酒、手工班等产品进行强监管，从严查处扰乱市场秩序行为；七是夯实基础，

强化大商培育和核心终端打造，强化消费者运营，深耕场景营销与运营体系建设；八是

坚持长期主义，引导团队树立正确业绩观，沉下心来做打基础、利长远的实事。

2026 年，营销工作将秉承公司工作总方针和工作主线，以四大核心举措为抓手，

系统推进营销转型：一是强化聚焦，推进整合。进一步厘清品牌架构，聚焦海天梦核心

品系，集中资源做强主线大单品；深耕江苏大本营及重点规模市场，构建梯次清晰的市

场布局；以战区为作战单元，继续推进品牌、组织等融合；费用投放向核心单品和重点

市场聚焦。二是统一政策，强化指导。统一各区域价格体系与促销政策，强化总部对一

线的策略指导与执行督导，建立上下联动的沟通机制。三是焕新产品，优化策略。有序

推进海之蓝省外上市，优化价格策略与渠道利润分配，围绕家宴、团购、促销等场景精
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准制定政策。四是正心正念，直面问题。坚持问题导向和机遇，加强厂商沟通，打造厂

商命运共同体，共同穿越行业调整周期。

四、产品去库存情况？海天梦主导产品动销情况？

当前白酒行业已转向存量竞争、减量提质、结构升级的深度调整期，公司立足长远

发展和理性发展，积极调整经营思路和策略，坚持去库存、稳价盘，修复市场生态，主

导产品库存趋于合理。随着库存回归良性，渠道价差、终端利润逐步修复，窜货、乱价

等乱象得到有效遏制，为产品动销和长期增长筑牢基础。接下来将继续推动构建健康有

序、动态平衡的库存结构，设置库存红线与熔断机制，对手工班、M9、梦六+进行严格

配额管控，梳理主导产品价格体系，稳定终端成交价，加强费用管控，让资源真正触达

终端动销，推动渠道库存消化。

在调整过程中，海天梦各系列销量出现阶段性波动，今年整体市场呈现出动销开瓶

＞经销商出库＞厂方回款的基本走势，整体渠道端的信心仍在有序恢复当中。各产品线

表现各有侧重：第七代海之蓝焕新全面落地，省内春节期间完成导入，省外春节后全域

铺开，品牌端联动省内各城市足球联赛强化曝光，渠道端从核心网点向中小网点全面渗

透，消费端搭配小酒换购、家宴升级等活动进行拉动。天之蓝聚焦核心规模市场打造，

加大终端激励，通过“再来一瓶、宴席政策优化”等强化终端推力，同时开展省外重点市

场打造。梦之蓝水晶版深耕宴席赛道，在统一政策框架下实施区域差异化投入，精准锁

客宴席场景，宴席动销表现平稳。梦六+重点修复省内市场势能，通过专项政策赋能，

修复高端消费口碑。梦之蓝M9产品焕新升级，重新筛选布局优质合作客户，聚焦头部

标杆市场发挥消费引领作用，树立品牌高端形象。双沟全价位段协同发展，重点补充四

百元价位带。

五、江苏市场竞争格局变化及应对举措？

江苏的白酒销量一直稳居前列，一直是各大酒企的重点市场，加大对江苏市场的聚

焦运作，公司坚持长期发展，控量稳价，有所承压。面对江苏市场竞争压力，公司将进
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一步夯实基础，具体做好以下几点：（1）组织层面，推进品牌整合、协同作战、资源

共享，强化渠道掌控力与市场动态响应能力，精细化运营。（2）品牌层面，加强品牌

文化赋能，构建立体传播矩阵，通过高频曝光与深度绑定，提升品牌形象。（3）产品

层面，依托产能和储能优势，进一步强化品质提升，围绕消费者真实需求研发产品；优

化产品策略，以海之蓝、梦六+作为基本盘稳住存量，优化梦系列产品价格策略。（4）

渠道层面，坚持扶大商、培大商策略，出台帮扶举措帮助经销商降本增效。（5）终端

层面，聚焦核心门店改造运营，夯实终端网点，提升终端质量。（6）消费者运营层面，

挖掘真实消费客群，做好消费者培育。

六、第七代海之蓝全国化情况？

第七代海之蓝 2025年在省内市场上市，今年开始在省外市场陆续上市推广，当前

已在全国开展陈列铺货推广，各项工作稳步推进中。

公司将持续做好第七代海之蓝推广，在“营”的方面，深化核心消费群体运营，提升

渠道终端推力，系统做好内容传播，深化品质认同，持续提升品牌热度；在“销”的方面，

优化终端和消费者投入政策，开展多种消费者活动，提升消费体验与获得感。

省内第六代海之蓝已基本完成库存去化，省外第六代海之蓝库存去化正有序推进。

七、公司收入会计确认政策和消费税新规的影响？

公司以货物控制权转移为收入确认会计政策，公司销售产品、促销品等商品，属于

在某一时点履行的履约义务。公司在商品交付客户即转移货物控制权时确认销售收入，

其中出口销售业务，公司在商品发出、办妥报关手续后确认收入。

白酒消费税申报新规，核心内容税率不变，主要是征管从严、穿透监管。公司 2025

年已完成税基核定，主导产品的消费占比基本上是符合要求的，少量新产品因上市时核

算成本滞后没有及时核定价格，后续可能会有略微差异，对整体税务成本没有大的影响。

关于本

次活动

是否涉

及应披

无
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露重大

信息的

说明

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


	当前白酒行业已转向存量竞争、减量提质、结构升级的深度调整期，公司立足长远发展和理性发展，积极调整经营

