
安徽口子酒业股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

 

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  

□其他投资者接待日活动 

参与单位名称及人员姓名 参与公司 2024年度暨 2025 第一季度业绩说明会的投资者 

时间 2025年 6月 30日 

地点 公司会议室 

上市公司接待人员姓名 

董事长兼总经理：徐进 

副总经理兼董事会秘书：徐钦祥 

副总经理兼财务总监：范博 

副总经理：黄绍刚 

独立董事：储育明 

 

投资者关系活动主要内容

介绍 

 

本次业绩说明会与会投资者就关心的问题咨询了公司相关领导，主

要有以下几点： 

1、公司去年净利润下滑应该与成本有一定关系，尤其是费用这块，

请问范总，公司今年成本这块是否会加强管控？费用方面如何规划？ 

答：净利润下滑主要系 2024年公司的销售费用较同期增加。销售费

用增加主要为本期增加针对消费者促销投放。该项费用的持续投入，有

利于增加消费粘性，增进品牌与消费者互动。 

2、请领导介绍一下春节的销售情况，在行业压力这么大的背景下，

公司四季度和一季度都取得了收入的增长，这个业绩背后公司做了哪些

调整和变革，分析一下原因？ 

答：公司在 2024年持续深化渠道转型，全面参与市场竞争，同时坚

持赋能经销商，产品方面兼系列形成了完整的产品矩阵，覆盖各主流价

位段，动销良好，这些举措的落地都为公司业绩的稳步推进提供了基础。 



3、请问徐总，公司业绩波动明显，股价也在下跌，管理层打算如何

应对？ 

答：公司股票二级市场的表现是由市场决定的，我们只能竭尽所能

做好我们的事情，使公司越做越好，收益更高，给公司二级市场以强大

的支撑。我们希望所有的股东能因此获益。谢谢！ 

4、请问徐总，口子窖今年的产能计划是什么？ 

答：公司一直以来都坚持“真藏实窖”的生产理念，也一直认为高

品质基酒的酿造是产品赖以发展的基础。公司会依据当前及未来供需关

系的变化及业务需求，适时对产能做出符合实际业务发展的调整。 

5、请问徐总，公司一季度研发费用增长明显，是否在研发新品？今

年有新品上市计划吗？目前行业都在推低度酒抓年轻化，公司是否打算

顺应趋势？ 

答：公司会针对不同渠道、不同价位段、不同目标消费者综合考量，

根据实际的消费需求及产品需求，收集市场反馈，对比现有产品矩阵，

进行相应的调整及规划。 

6、禁酒令严格执行背景下，需求受到冲击，公司如何应对？ 

答：公司将持续深化渠道改革，巩固市场基础，修炼内功，同时也

将从营销变革、产品定位、生产运营等多方面综合考虑市场竞争的实际

情况，适时调整竞争策略。 

7、请问徐总，兼系列和老产品存在价格带的重叠，产品 SKU 也较多，

公司对未来产品价格带布局的考量？ 

答：兼系列产品自上市以来，动销及消费者反馈良好，与老产品形

成战略互补，公司会结合消费者的实际需求、公司的产品战略、不同市

场实际竞争态势，综合考虑产品组合调整。 

8、请问徐总，二季度市场动销如何？目前公司库存水平如何？近期

的禁酒令和升学宴禁令是否对公司的宴席市场产生影响？ 

答：二季度尤其是禁酒令后，终端动销相对放缓。禁酒令对中高档

白酒销售产生显著影响，从各宴席酒店与终端预定升学宴状况来看，与

去年同期相比升学宴数量及用酒需求显著下滑。在此背景下，公司将持



续深化渠道改革，巩固市场基础，修炼内功，同时将从营销变革、产品

定位、生产运营等方面综合考虑市场竞争的情况，适时调整竞争策略。 

   9、近一年公司在营销组织的调整比较多，请徐总介绍一下公司在组

织上面的规划？合肥运营中心现在情况怎么样？ 

答：公司依据业务发展的实际需要做组织方面的调整，这也是公司

“全面参与市场竞争”策略的重要组成部分，组织工作未来也将按照这

一原则继续稳步推进。安徽运营中心目前运转良好，在经销商赋能、创

新营销等方面都发挥重要作用。 

10、公司的销售费用近两个季度毛销差都在向下，主要原因？未来是

否还会延续这样的势头？未来应该如何规划公司销售和管理费用率的变

化趋势？ 

  答：全面应对市场竞争，根据竞争态势，调整销售费用投入是正常现

象，未来公司会继续依据市场竞争的变化，有序调整销售费用支出，继

续监控费用投入的效果及效率。 

   11、公司 2024 年分红率为 47%，分红率为 2018 年以来最低，且近三

年持续下滑，后续是否会考虑提升分红率？ 

答：公司在充分考虑行业发展情况、公司所处发展阶段、业务发展目

标、现金流量状况、资本性开支规划及其它重要因素，在着眼于长远和

可持续发展的情况下，制定公司分红回报规划。 

12、徐总好，公司一季度的表现是好于迎驾贡酒的，未来如何看待省

内竞争加剧的问题？跟迎驾比，公司的主要差距主要是在省外市场，未

来省外如何规划，重点发展那些区域？目前有什么进展？ 

答：除基盘省内市场外，安徽省外市场一直都是公司发展的战略重点，

华北、华东、华南等区域一直都是公司省外战略的重要组成部分，未来

公司会根据当地竞争态势、公司业务发展的实际需要等因素综合决定发

展优先级。 

13、目前消费降级的趋势非常明显，公司是否会迎合这个趋势梳理新

的打法？ 

答：公司拥有全面的产品矩阵，覆盖各主流价格段，会根据市场及竞



争态势的变化实时调整产品运营策略，同时在渠道方面也将继续坚持

“下沉”策略，渠道下沉至县级及乡镇市场，提升渠道的韧性及深度。 

14、“兼系列”目前的复购和终端评价如何？目前的成交价格稳定在

什么水平？是否达到公司目标？ 

答：目前兼系列中档偏低价位产品动销良好，高端兼系列动销不及预

期。兼 5、兼 6、兼 8 产品价格稳定在公司指导价格体系，兼 10、兼 20

价格略低于指导价格。 

15、目前白酒行业处于头部集中，竞争加剧的深度调整期，公司认为

行业什么时候可以走出调整期，怎么参与调整期的竞争？ 

答：公司将持续坚持“全面参与竞争，全面帮扶经销商”的原则，聚

焦“市场升级、结构升级、品牌升级”的阶段目标，推进渠道转型，精

耕细作，下沉县级市场及乡镇；丰富电商渠道，进一步提升线上销售；

打造新媒体矩阵，创新营销方式；推进数字化营销，提升发展实效。稳

扎稳打，提升发展的韧性。 

 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2025年 6月 30日 

 

 


