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

	方正证券：薛玉虎、余驰、刘洁铭
兴业证券：李耀
第一北京基金：冯哲元
中信证券资产管理业务：史册
富国基金：闫伟

招商证券：李泽明、汪彦初
新华基金：张欢
东方证券：蔡琪
国投瑞银基金：孙文龙、吴默村
兴全基金：童兰、陈锦泉
长城证券：张宇光、逄晓娟
西藏合众易晟投资管理有限责任公司：徐兴科
国寿安保基金：王韫涵
汇丰晋信基金：王凯
中泰基金：龚小乐
华泰柏瑞基金：沈雪峰、陈晓光
长信基金：王祺、刘亮
宽远资产：吴相贤
安信基金管理有限公司：陈嵩昆
银华基金：张萍
华安基金：李晓峥
宝盈基金：杨思亮、归凯、左勇
上海东方证券资产管理有限公司：陈太中
中金公司：陈文凯

太平洋证券：蔡雪昱、李卓
劲牌投资：汪小明
大成基金：谢譞璇
玖鹏资产：王珺杰

西南证券：周金菲
海通证券：闻宏伟
东北证券：熊鹏、齐欢
等共82人

	时间
	2019年6月4日17:00—18:30

	地点
	酒店会议室

	上市公司接待人员姓名
	董事会秘书：徐钦祥

	投资者关系活动
主要内容介绍

	    本次调研活动与会投资者、研究员就关心的问题咨询了公司相关领导，主要有以下几点：
    1、一季度收入增速仅有个位数，有何原因，对全年的收入指引？去年四季度和今年一季度利润显著高于收入，原因是什么？未来净利率是否还有进一步提升空间？
    答：一季度销售增幅相对减缓主要系节后公司进一步稳价控量，提升市场增长质量。

公司四季度和今年一季度利润显著高于收入主要是高档白酒继续呈现增长的良好趋势，同时中低档白酒收入下降。高档白酒作为公司收入和毛利贡献最高的产品，毛利率保持稳定，公司努力提升并稳定优质基酒品质，有效提高了高档白酒的产量，满足市场对高档白酒的需求，为公司盈利持续增长提供保障。


不排除未来随着消费升级，公司高端产品销售占比进一步提高，未来毛利率进一步提升的可能性。 
2、省内市场竞争格局怎么看？特别是古井省内增速明显快于口子窖，未来的天花板在哪里？ 
答：省内市场的竞争格局基本稳定。一是各竞争性品牌的运作模式、运作方式与手段基本稳定；二是主体经营各品牌经销商格局的基本稳定；三是消费群体、社会大众对品牌认知的基本稳定。安徽省内目前的竞争格局主要表现在两个方面：一、从品牌产地来讲主要是省内各品牌之间的竞争；二、从价位来讲主要表现在中高档产品之间的竞争、中低档价位产品的竞争。竞争的主要要素在于品牌核心消费群体的争夺、渠道广度与深度、终端网点的服务与展示。我们会进一步强化在核心渠道、核心消费群体的深入运作。
口子窖在安徽市场获得了长足的发展，核心优势是来自于长期以来消费群体、社会公众对口子窖品质的认同，对口子窖品牌的认同。公司未来在安徽依旧有良好的增长空间。一方面安徽经济发展持续向好、来自于中档偏高价位消费结构的持续扩大；另一方面来自于高档及中档偏低价位的市场运营，同时公司也会积极探索省外重点市场的开拓与发展。
    3、公司产品结构大致拆分？各个价位段今年的增速情况？
    答：公司产品以出厂价格划分为高中低三挡，将售价在10万元/千升及以上的为高档产品， 3万元/千升至10万元/千升的为中档产品，其他为低档产品。18年年度报告已披露3个价位段增幅分别为21.67%、-25.19%、-20.95%。
    4、面对省内消费升级，公司对10年和20年产品投入有哪些规划？公司对参与次高端产品竞争及如何看待自身品牌短板，未来品牌建设的想法？
    答：10年、20年是公司当前在省内市场的核心推广产品。从渠道基础、经销商考核机制、消费者培育等方面推进。
    随着公司全国核心城市经销体系布局的推进，公司会加大力度开展品牌运作，立足口子文化历史，梳理口子窖工艺体系，加大传播力度，提升口子窖品牌传播音量。
    5、未来高管减持计划？
    答：公司高管暂无减持计。


	附件清单（如有）
	无

	日期
	2019年6月6日


