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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：2026-004 

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 

方正证券王泽华、中信证券蒋祎、浙商证券张潇倩、中信建

投张家祯、中金证券祝美学、华福证券杨良俊等 29 家机构。 

时间 2026 年 8 月 28 日 18:00—19：00 

地点 线上方式 

上市公司接待

人员姓名 

董事、总经理：杨武勇 

常务副总经理：杨强 

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 

公司管理层从“经营数据、战略落地、财务健康”三个

维度对公司基本情况进行了简单介绍： 

2026 年上半年，面对白酒行业深度调整、消费需求理性

回归的复杂环境，公司坚持“去库存、促动销、稳价格、调

结构、优模式、强团队”的核心经营主线，主动优化经营节

奏，经营质量持续改善。 

1、从经营数据来看，公司 2026 年上半年营业收入 32.49

亿元，同比下降 17.72%，归母净利润-7,344.60 万元，同比下

降 230.67%，主要是由于公司部分子公司自查补税对净利润
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造成了较大影响。扣非归母净利润 3,915.28 万元，同比增长

18.72%，二季度营业收入 10.36 亿元，同比下降 5.64%，营

收降幅逐步收窄。 

2、从战略落地层面来看，当前行业整体仍处于深度调整

期，市场普遍收缩，线下传统烟酒店数量持续出清。在此背

景下，公司坚持稳健扩张的发展节奏，不盲目追求规模增速，

做到数量与质量并重。今年上半年，公司新增门店 173 家，

终端布局稳步推进。后续我们将持续完善全国网点布局、加

大区域门店密度，进一步提升连锁规模效应。同时公司始终

坚持“以店为商、优商优店”的核心运营理念，在扩规模的

同时持续深耕单店经营质量，夯实终端核心壁垒。 

在产品方面，今年 3 月，公司推出“华致优选”自有品

牌产品体系，首批覆盖浓、清、酱、兼四大香型的四款新品，

锁定 100—300 元黄金价格带，主打超高质价比，并构建了

“专家严选+万人评测”的双重品控机制。 

3、从财务状况健康度来看，公司主动加大去库存力度，

资产质量稳步提升，截至报告期末，公司整体库存降至 16.33

亿元，较期初下降 31.48%，库存周转效率稳步提升。资产负

债率较年初的 41.26%降至 25.88%，下降了 15.38 个百分点，

财务杠杆进一步降低，抗风险能力显著增强。并且，报告期

内公司通过精细化管理，经营性现金流净额达 4.99 亿元，同

比增长 327.93%；全年销售费用、管理费用、财务费用同比

分别下降 27.42%、17.79%、78.56%，费用率持续优化，经营

成本得到有效控制。 

二、问答环节 

1、公司近期业绩波动的核心原因是什么，是否主要受公

司自身经营调整影响？ 

答：现阶段公司业绩短期承压，是宏观环境与战略转型

叠加形成的阶段性结果。一方面，酒类终端动销整体偏弱，
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行业整体处于去库存、调结构的阶段，行业整体营收、利润

增速均有所承压。另一方面，公司正全面推进新零售模式战

略转型，处于模式升级、渠道重构的关键周期，阶段性存在

转型阵痛，对短期业绩形成一定扰动。不同于传统经销模式，

公司当前重点深耕连锁门店终端网络，持续拓展华致酒行、

华致名酒库、华致优选多业态门店，在门店拓展、新店培育、

数字化系统搭建、终端服务体系升级等方面持续投入。新店

从选址落地、装修开业到消费者认知培育、动销爬坡需要一

定周期。 

2、公司新零售转型具体落地路径是什么，门店扩张战略

如何推进？ 

答：公司本次新零售转型的核心逻辑，是从传统名酒分

销渠道商，向连锁化、数字化、即时化的酒类终端服务商升

级，核心抓手就是全域连锁门店网络的布局与培育，构建“产

品+服务”“线上+线下”“店内+店外”的“新零售 3+”全

新业态体系。 

在具体落地方面，公司采取多业态协同发展的方式。一

方面依托成熟的华致酒行、华致名酒库稳固高端及核心流通

市场基本盘；另一方面大力发展更轻量化的华致优选门店，

重点布局即时零售赛道，对接主流外卖平台，满足消费者即

时购酒需求，补齐门店线上销售能力，形成完整的新零售闭

环。 

同时，公司核心重点是做优单店经营。对所有新增门店，

公司统一提供货品支持、数字化管理、营销赋能和开店培训，

帮助新店快速积累客户、养成本地口碑、提升持续动销能力，

让新店尽快度过培育期，让成熟门店持续提质增量。 

3、转型阵痛会持续多久？长期来看新零售转型将为公

司带来哪些核心价值？ 

答：转型阵痛主要集中在前期拓店和模式磨合阶段，属
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于阶段性现象。目前公司的门店布局、数字化系统、门店运

营标准都在持续完善、逐步成熟。从长期来看，新零售转型

是最适合公司当前发展的战略，是公司未来稳定发展的核心

基础，主要体现在几方面： 

第一，公司能够直接掌握终端渠道。通过大量布局加盟

连锁门店，公司可以直面终端客户和消费者，牢牢抓住终端

市场和客户资源，形成公司独有的渠道壁垒。 

第二，持续带动整体销售增长。连锁门店是公司最扎实

的终端销售载体，未来随着门店数量稳步增长、单店经营持

续成熟，叠加线上即时零售的增量补充，公司整体销量会具

备持续增长的基础。 

第三，持续强化品牌优势。依托全国实体门店的线下场

景，公司可以更好地推广核心名酒和自有品牌产品，持续巩

固“名酒保真”的市场口碑，进一步提升品牌认可度和市场

竞争力。 

4、面对当前的市场环境，公司有哪些应对举措保障经营

稳健？ 

答：面对当前消费偏弱的市场环境，公司整体思路是稳

住基本盘、打磨新渠道、适时推出新品、练好内部经营、严

控各类风险，多措并举保障公司经营平稳运行。 

一是深耕终端连锁，推动门店提质增效。公司在稳步拓

店的同时，重点提升单店运营能力，通过数字化工具优化门

店选品、库存和营销动作，提高单店坪效和客户复购，用扎

实的终端网络对冲消费压力。 

二是灵活调整产品结构适配市场。当前消费者更加理性、

注重性价比，公司一方面稳固高端名酒核心品类，一方面丰

富高性价比自有品牌产品和大众酒水品类，匹配不同区域、

不同消费场景的需求，提升终端动销。 

三是做强线上渠道、补齐场景短板。依托门店前置仓模
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式，大力发展即时零售，挖掘线上增量订单，弥补线下传统

消费场景的不足，形成线上线下联动的销售体系。 

四是精细管控经营、降本增效。公司持续优化费用和库

存结构，强化现金流管理，在保障战略投入的前提下严控无

效开支，保证公司盈利水平和现金流持续改善，为转型发展

夯实基础。 

5、结合当前消费环境，公司目前整体库存水平如何？是

否存在库存压力？ 

答：当前公司整体库存结构合理、周转平稳，整体库存

规模基本匹配当前的市场动销节奏和公司经营计划。报告期

内，公司积极推进库存优化、去库存战略，整体存货规模同

比下降 31.48%，库存结构持续优化，去库存工作落地成效显

著、进展顺利。 

针对行业整体去库存的环境，公司主动调整备货策略，

坚持以销定采、结合门店实际需求安排进货，严控整体库存

总量，提升整体周转效率。 

6、转型期间公司现金流情况是否稳健？能否持续支撑

门店扩张战略？ 

答：公司目前整体现金流十分稳健，资金储备充足。报

告期内公司经营性现金流表现大幅提升，上半年经营性现金

流同比增长 327.93%，充沛的现金流能够充分支撑公司稳步

拓店及新零售转型的各项战略投入，整体经营安全边际充足。 

后续公司会继续做好现金流精细化管理，保持稳健的资

金状态，稳步推进全国门店布局和新零售升级，保障公司长

期战略平稳落地、有序推进。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2026 年 8 月 28 日 

 


