
证券简称：华致酒行                                证券代码：300755 

华致酒行连锁管理股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2024-003 

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 

招商基金侯杰、国投瑞银王方、富国基金毛联永、博时基金谢

泽林、前海开源基金毕建强、华商基金范一帆、方正证券王泽

华、申万宏源吕昌、民生证券王言海、中信证券蒋祎、海通国

际闻宏伟、天风证券张潇倩、国元证券朱宇昊、德邦证券熊鹏、

华泰证券龚源月、华金证券李鑫鑫、兴业证券金秋、华福证券

张东雪、星石投资蒋京杰、国泰君安陈力宇等 45 家机构。 

时间 2024 年 05 月 13 日 15：30-17：00 

地点 北京市通州区华致酒行老酒收藏馆会议室 

上市公司接

待人员姓名 

董事长：吴向东 

董事、总经理：李伟 

董事、常务副总经理：杨强 

副总经理、董事会秘书：梁芳斌 

财务总监：胡亮锋 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

一、管理层介绍公司情况 

2023 年，国内经济整体回暖，但是市场呈现“弱复苏”

“缓释放”态势，消费不够强劲。与此同时，新的经济周期

下，酒类流通行业面临诸多新挑战：名酒价格上涨，产品价

格倒挂，更加稀释流通环节利润空间。 



在此背景下，华致团队不畏困难，敢于拼搏、勇于挑

战，在董事会、管理层和全体员工的共同努力下，坚定落地

“金蕊战役”“酒行升级”两大战略、及时调整营销策略、

不断加强对客户的赋能和服务。报告期内，营业收入全年实

现 101.21 亿元，同比增长 16.22%；归属于上市公司股东的净

利润全年实现 2.35 亿元，同比下跌 35.78%。 

回顾 2023 年，虽然行业面临诸多压力和挑战，但是华致

团队直面新周期、新变化，上下同心、同频、同向、同行，

踔厉奋发，取得很多新成绩： 

1. 积极探索蓝海市场，开辟“金蕊天荷”坛酒营销新赛

道； 

2. “酒行升级”战略落地成效显著，3.0 门店密集绽

放； 

3. 继续强化供应链优势，丰富高端精品酒水矩阵； 

4. 营销推广持续创新，品牌价值进一步攀升； 

5. 多管齐下，企业内部管理水平进一步提高。 

2024 年，华致将以“降本增效，提高盈利能力”为奋斗

目标，以“下足功夫，迎难而上”为指导方向，多措并举推

动企业发展迈上新台阶： 

1. 深化“两点一线”战略目标，围绕“优质合伙人+精

品酒”开展营销工作； 

2. 进一步加强与上游名酒厂合作粘性，打造“一超多

强”的精品酒矩阵； 

3. 品牌建设与渠道拓展继续常抓不懈，持续抢占中高端

市场份额； 

4. 下足功夫，全面提高经营管理水平，提升整体盈利能

力； 

5. 围绕“华致铁军”精神内核，持续打造全能型的营销

队伍。 



二、问答环节 

1. 2023 年公司营收过百亿的原因？ 

答：营收稳健增长的主要原因为：“买真酒到华致、买名

酒到华致”的保真连锁品牌效应持续扩大，公司连锁门店分销

能力不断提升。其次公司基于对市场需求的精准研判，春节、

中秋节、国庆节动态调整销售策略并及时备货，营销工作调度

有序。此外，公司不断丰富产品矩阵，精品酒的持续开发支撑

了产品多元化发展。 

2. 2023 年度净利润下滑的原因？ 

答：净利润下滑的主要原因来自三个方面：第一，受疫情

影响，公司顺应市场需求，主动调整产品结构，名酒销售占比

同比有所提高；第二，精品酒促销力度加大，导致精品酒利润

贡献率下降；第三，部分名酒市场价格倒挂，对利润产生了部

分影响。 

3. 一季度营收及净利润均实现双位数增长的原因？ 

答：一季度营收及净利润均实现双位数增长主要源于： 

一是由于国内经济持续向好，消费热情持续恢复；二是由

于春节销售旺季期间，公司积极布局“开门红”，顺应市场需

求，积极主动调整产品结构及销售策略；三是前期酒行的开发

工作对销售起到了较好的效果；四是由于不断优化创新型营销

策略，金蕊天荷 BC 一体化营销模式得到了市场良好的反馈。 

4. 2024 年品牌建设和渠道建设方面如何规划？ 

答：未来公司会持续加大品牌传播的投放力度和精度，以

品牌打造推动渠道建设，持续深耕中高端领域，抢占更多市场

空间。在巩固原有市场份额的基础上，进一步做好空白市场的

开发和挖掘，通过市场细分，精细化管理举措，不断挖掘优质

客户，拓宽核心市场覆盖面。 

5. 未来产品结构如何布局？ 

答：公司会始终践行“永做名酒厂金牌服务员”的核心战

略，进一步加强与一线知名厂家的合作粘性。同时，积极打造



“一超多强”的精品酒矩阵，全力提升产品利润。一方面，围

绕“金蕊天荷”超级大单品，深耕坛装酒蓝海市场；另一方面，

打造多个强势品牌，巩固赖高淮、虎头汾、古井贡、白云边等

开发品的市场份额，对奔富系列、拉菲系列等进口酒的销售持

续不断发力，挖掘新的利润增长点。 

6. 未来门店发展规划？ 

答：公司会继续紧密围绕 “高质量发展”的营销理念，在

全国范围内寻找优质合伙人，稳步推进 3.0 门店布局。同时会

以“逐步升级、精准引入、有序退出”三步法完成“华致酒库”

到“华致酒行“的品牌升级工作，持续不断的深耕中高端市场，

为广大消费者打造出更多、更优质、更便捷、更高体验感的保

真名酒购买场所。 

7. 未来如何布局荷花产品销售？ 

答：2023 年，公司积极探索新的营销打法，创新性开创 BC

一体化品推会，成功开辟“金蕊天荷”坛酒营销新赛道。通过

组建专业队伍——金蕊项目部，公司在全国范围内快速推进

“金蕊战役”。仅仅一年时间，“荷花·金蕊天荷”市场表现

突出，已成为坛酒赛道最大黑马。未来，华致将继续优化和创

新营销模式，持续开展 BC 一体化金蕊品推会，深化消费体验，

以“荷花·金蕊天荷”为抓手带动荷花系列产品销售，将其培

育成为重要的利润增长点。 

8. 未来员工规划？ 

答：人力战略是企业发展的基石。近年来，公司围绕“华

致铁军”精神内核，不断加强内部管理，团队作战能力得到大

幅提升。接下来，公司将根据业务发展需要，不断完善培训体

系、优化薪酬结构、加强人才选拔与培养，构建动态平衡的人

才供应链，为公司可持续发展提供源源不断的动力。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2024 年 5 月 13 日 



 


