
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：2025-001 

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 

天风证券张潇倩、中信证券蒋祎、浙商证券张家祯、华鑫证券

肖燕南、方正证券康宇喆、国盛证券杜玥莹、中金证券祝美学、

兴业证券金秋、长城证券卢肖航等 42 家机构。 

时间 2025 年 4 月 17 日 21：15 - 22：15 

地点 线上方式 

上市公司接

待人员姓名 

董事、总经理：杨武勇 

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 

在当前的市场环境下，公司面临三重挑战：一是酒类消费

受到整体萎缩和结构变化的挑战；二是受行业周期性波动影

响，名酒产品价格面临调整压力、社会库存处于高位运行状态，

渠道环节价格出现倒挂现象，企业盈利空间受到一定压缩；三

是企业内部正推进战略布局优化与管理体系革新，在此过程中

需应对组织架构调整、业务流程重塑等阶段性挑战。 

纵然如此，我们依然要看到公司的三大优势：一是流通领



域里首家上市公司的的头部优势，二是在中高端人群消费者心

目中的名酒保真的品牌优势，三是多年来积累的综合管理能力

优势（包括团队、运营、供应链和服务）。 

根据当前的形势和未来的发展趋势，公司管理层主要围绕

以下四个方面做了调整和变革： 

1、制定“去库存、促动销、稳价格、调结构、强团队、优

模式”十八字战略方针，解决企业经营安全、健康和可持续的

问题。 

通过去库存，让公司库存回归到合理和安全的水位，确保

公司现金流保持健康稳定的同时，降低了财务成本和仓储运营

成本，释放了产品价格下行带来的风险；通过促动销和稳价格，

帮助门店客户降低了库存，提升了资金周转率，增强了盈利能

力，提振了客户和员工的积极性和信心，为稳定公司主销产品

的销售份额提供了有力的保障；通过强团队和优模式，对团队

结构进行了优化，围绕公司战略方向来聚焦公司核心业务模

式，根据模式需求来匹配团队，调整组织结构以及人员选拔和

培训考核体系。 

2、确定公司的未来价值方向。 

根据公司董事长创立华致酒行的初心以及发挥华致酒行

在酒类流通领域的优势，同时着眼于酒类行业未来发展的趋

势，公司经过管理层的研究讨论，确定了华致酒行未来 3-5年

的战略方向——打造保真名酒渠道品牌+供应链服务平台。 

3、公司根据战略方向也确定了公司的主要业务。 

一是以运营和服务为中心，聚焦华致连锁门店的开发、运

营、服务和管理，为消费者提供良好的体验服务，为门店合伙

人提升盈利能力提供充分的赋能协助。同时，根据未来消费发

展趋势，进行分类管理、渠道下沉，和即时零售业态试点布局； 



二是以产品和信息为中心，完善公司供应链管理体系，梳

理现有的产品线，组建专业的研发、采购团队，在做好布局未

来产品线的同时，做好仓储物流配送和供应链系统的数智化平

台建设； 

三是以销售和利润为中心，做好全渠道生态体系的网络建

设，通过创新模式（电商、直播等）来提升公司品牌形象、销

售规模和盈利能力。 

4、进一步完善内控体系，优化组织架构和提升团队战斗

力，确保战略和业务能健康、快速落地，实现公司的经营目标

和战略目标。 

未来市场依然存在很大的不确定性，挑战与机遇并存，公

司管理层将针对市场环境和未来酒类流通领域的发展趋势，围

绕公司战略方向和公司价值的提升，贯彻落实正确而确定的行

动，为公司健康持续发展全力以赴，华致团队将上下一心，下

足功夫、迎难而上，发扬铁军精神，坚守保真的初心和为消费

者服务的理念，提升公司的价值和业绩，为投资人创造更多的

回报，为社会作出更大的贡献！ 

二、问答环节 

1、请问公司利润下降主要是什么原因造成的？ 

答：酒类行业处于周期性深度调整，主销名酒市场价格呈

下降趋势，公司毛利率因此降低，收入也略有下滑，同时公司

基于谨慎性原则对部分存货计提了存货跌价准备，导致净利润

同比减少。 

2、面对市场周期性波动，公司在运营策略上如何通过产品

资源配置优化与渠道体系建设实现稳健发展？ 

答：在产品资源方面，针对名酒产品，公司致力于打造合

理的库存结构，精准预测市场需求，合理规划库存水平，避免

库存积压或缺货现象。同时，深入优化供应链，与优质供应商



建立长期稳定的合作关系，在保障产品品质的前提下，严格把

控采购成本，持续提高产品的周转效率。针对精品酒，公司重

点维护价格体系的稳定，密切关注竞品价格动态，结合自身品

牌定位与产品价值，制定合理且稳定的价格策略。依托精细的

市场调控，依据不同区域、不同周期的市场需求，灵活调整产

品投放量，同时强化渠道协同机制。 

在渠道体系建设方面，加大加快品牌连锁门店的拓展和多

业态布局，提升数智化营销能力，实现线上线下协同与融合。 

3、面对酒水行业市场环境的变化，公司在产品布局上有哪

些具体规划与策略？ 

答：公司坚持“名酒+精品酒”产品战略。一方面，公司积

极深化与头部酒企的合作关系，更好地控制产品成本与品质。

此外，为了进一步巩固公司“保真名酒”的品牌定位，提升在

中高端市场的竞争优势。公司构建了全链路鉴真防伪溯源系

统，为消费者提供可靠的品质保障。 

另一方面，公司通过深度洞察消费数据，精准把握不同消

费者的需求特征，结合实际情况与区域强势品牌及潜力酒企建

立合作，为客户开化个性化的定制产品，聚焦包装升级、场景

化产品开发等关键领域，打造具有独特竞争力的地方性产品。 

4、请简单介绍公司在场景化产品上的战略布局是什么样

的？ 

答：作为酒类流通行业的龙头企业，我们建立“商务接待

+家庭聚餐+喜事宴席+好友聚餐”等多场景化产品布局，以满

足不同渠道、不同消费者的需求。我们非常注重不同业务模式

之间的相互配合，避免只依赖某一种消费场景。公司深入研究

各渠道终端的特点，密切关注消费市场的变化和渠道客户的需

求，建立起了“了解需求—评估场景—适配产品”三大步骤。 

将产品定位、价格设定以及配套服务等资源通过整合，形

成一套能满足终端市场需求的方案，帮助客户提高运营效率和



经济效益。 

5、请问公司未来的组织架构与人力资源配置的发展战略

是如何规划？ 

答：公司始终把满足客户需求当作企业发展的核心动

力。通过搭建多维度的客户数据研究体系，从而深入了解客

户需求和痛点，经过综合研判，对营销团队做出优化调整，

根据不同客户的需求，合理配置相应人员，让员工的能力与

客户需求实现良好的匹配，确保我们提供的服务能精准满足

客户个性化的需求。 

为了实现“提升客户价值”这一目标，公司打造了一套

较为系统的员工赋能培训计划，为了提升员工洞察客户需

求、设计场景化解决方案等关键能力，公司通过分层培训和

实战演练，从而不断提高团队对客户需求的反应速度，让服

务更加精准，为客户提供更加专业化的服务支持，从而帮助

客户实现优化终端产品销售策略，提高销售转化率，最终实

现公司与客户长期共同发展，共享价值的美好愿景。 

6、请问公司未来对自营品牌发展的有什么规划？ 

答：公司在自营品牌发展上，将围绕稳定产品价格，聚焦

核心产品，发展多元化产品线开展工作。 

价格管理层面，公司会着重搭建覆盖线上线下全渠道的价

格监测体系。密切关注市场供需变化，深入分析消费趋势走向，

进而构建起灵活且合理的价格调节机制。这一机制将保障产品

价格稳定，维护品牌在市场中的价值形象，确保各渠道价格体

系的平稳有序。 

公司一方面将资源集中于核心产品，持续投入研发力量，

凭借一系列举措，不断增强产品在市场中的竞争力，巩固产品

的市场领先地位。另一方面，积极探索差异化、定制化产品的

开发路径，针对不同消费群体的特定需求，打造个性化产品，

拓展市场空间，构建“核心产品优势显著，个性化产品多元化”

的品牌格局。 



附件清单（如

有） 
无 

日期 2025 年 4 月 17 日 

 


