
本报记者 李昱丞

6月6日，比亚迪在深圳坪山
召开2023年度股东大会。延续此
前高涨的参会热情，今年比亚迪
股东几乎坐满了整个主会场，其
中既包括了车主、经销商等利益
相关方，也有产业链上下游人
士。股东大会开始前，就已经有
不少股东提前到场，在主会场楼
下与比亚迪仰望U8、腾势D9、方
程豹豹5等展示车型合影留念。

在股东交流环节，比亚迪董
事长兼总裁王传福谈到了比亚迪
对技术的持续投入，并对新能源
汽车车险、AI、储能电池技术路线
等外界关心的话题发表了看法。

“在新能源车代替燃油车的
黄金期，比亚迪积极参与，取得了
一定成果。”王传福说，未来公司
会珍惜这一黄金转换期，力争在
国内继续成长，同时在全球范围
推广新能源汽车的技术。另外，
公司会继续在现有基础上加大研
发创新，加快产业链的建设和产
能储备，以更大销量回报股东。

坚持技术为王

在深度“内卷”的新能源汽车
市场，深厚的技术积累依然是王
传福直面激烈竞争的底气。在长
约1小时的股东交流环节，王传福
共提到46次技术、14次研发。

“过度营销和巨大流量只能
带来一时的效应，真正创造高端
品牌还是靠产品力，产品力的核
心要靠技术创新。”王传福说。

财报显示，2023年比亚迪研
发费用达395.75亿元，同比大幅增
长112.15%，研发费用绝对金额在
5000多家A股上市公司中排名第
二。截至2023年末，比亚迪研发
人员数量超过10万人，位居A股上
市公司第一，同比增速接近50%。

“在比亚迪，技术为王，创新
为本，核心就是研发人员。”王传
福说，公司现在有10万名工程师，
比亚迪的优势不在于财报有多少
资产、利润，而在于财报上没有体
现的10万名工程师“天团”，这才

是比亚迪未来发展和持续增长的
基础。

王传福以近期公司发布的第
五代DM技术举例称：“新一代DM
技术涉及多个领域，包括发动机、
驱动、功率半导体、整车设计、整
车任务管理、整车风阻等，是一个
系统性工程，单个Tier 1供应商没
法完成。这就体现了比亚迪工程
师‘天团’的价值。”

福建华策品牌定位咨询创始
人詹军豪在接受《证券日报》记者
采访时表示，持续的技术创新是
比亚迪保持竞争力的关键。随着
新能源汽车市场的快速发展，消
费者对产品性能、品质和安全性
等方面的要求越来越高。只有不
断进行技术创新，才能满足消费
者的需求，保持市场竞争力。

“通过核心技术的加持，通过
10万名工程师的努力，公司有信
心在中高端或者高端品牌上获得
更大的成长。”王传福表示。

储能押注磷酸铁锂路线

近期，比亚迪在储能方面有
较多动作。4月11日，比亚迪在第
12届储能国际峰会暨展览会上推
出魔方储能系统MC Cube-T，拥
有6.432MWh容量，已开始交付。

另据公开报道，近期比亚迪
储能电池首次进入特斯拉储能业
务的电芯供应链，比亚迪子公司
弗迪电池已与特斯拉达成上海储
能工厂的供货协议，计划以电芯
二供的身份，于明年一季度向特
斯拉供应储能电芯。

在此次股东大会上，王传福
表示，储能方面坚定看好磷酸铁
锂路线。

“储能最重要的是安全。”王
传福说，储能站的投资数以亿元
计，只要一个电芯出现问题，就会
引发一场资产灾难，因此在储能
领域内一定优选磷酸铁锂。

王传福称，比亚迪在刀片电
池上做了大量研究和投入，在安
全、寿命、成本、能量密度、机体散
热方面都有很好的表现，已经获
得很多储能商的认可。

“比亚迪做电池起家，在电池
领域有1万多名工程师，夜以继日
探索动力电池、储能电池等新的
技术、新的方案，不断推陈出新，
推出更低成本、更优性能的新型
电池，来满足战略需求。”王传福
表示。

通过AI推进制造自动化

当前，AI发展如火如荼，对各
行各业产生深远影响。在此次股
东大会上，王传福也分享了他对
AI的看法。他认为，AI将对新能
源汽车的智能制造和智能驾驶产
生直接影响。

“以前计算机只是算和存储，
现在计算机开始和人类一样思
考，这种情况下AI能够在某些领
域代替人的工作。”王传福表示，
在汽车智能制造领域，通过AI能
够降低成本，产品的制造也会更
稳定，提升竞争力。

王传福透露，比亚迪正加快
引进新技术，加强人才培养，加快
组织结构调整，增加新的部门，在

智能制造领域通过AI技术推进制
造自动化。

“比亚迪的组装线完全可以
通过AI技术、通过智能机械臂提
升效率和质量。”王传福说。

在智能驾驶领域，王传福认
为，如果能够获得巨大的突破，消
费者的体验会带来巨大的提升。

“目前比亚迪组织了4000人，
在感知、决策、软件、芯片等方方面
面建立了庞大团队，在产业链、软
件、算法、芯片、方案等进行全方位
的布局。”王传福表示，比亚迪将把
AI应用至驾驶辅助领域，最终让消
费者拥有好的驾驶体验。

看好新能源车险业务

近年来，多家新能源车企进
军车险市场，试图解决新能源车
险“车主喊贵、险企喊亏”两头不
讨好的难题。而比亚迪此前受让
易安财险100%股权，更名为比亚
迪财险，从而获得保险牌照。

日前，比亚迪财险获批在全
国8个地区使用全国统一的交强

险条款、基础保险费率和相应的
费率浮动系数，车险业务再次获
得实质性进展。

王传福对新能源车险业务寄
予厚望。在他看来，新能源汽车
和新能源车险能够互相促进。

“新能源车险现在基本上处
于亏损状态，里面有多种原因，如
设计与售后服务有脱节。比如说
一个电池坏了，要换整个电池包，
不能拆件去修。”王传福表示，如
果在设计上做到拆件维修，就能
大幅降低保险赔险成本。

王传福说，比亚迪是中国第
一家拿到保险资质的汽车企业，
而且是100%股权。比亚迪能够
拉通保险、设计的流程，降低保险
赔险成本。同时比亚迪营销渠道
有三四千个4S店，能够减少保险
销售费用。

“比亚迪进入汽车保险行业
是一件好事，公司会优化从设计
到营销、售后的各个环节，提升效
率降低成本，让新能源车险进入
一个健康稳步成长的环境。”王传
福进一步表示。

比亚迪董事长王传福：

真正创造高端品牌还是靠产品力
产品力核心靠技术创新

近日，2024 钢铁中国·第十
七届浙江黑色金属产业链大会
在浙江杭州成功举办。会上，方
大特钢荣获 2023—2024年度“浙
江省建筑钢材主要流通钢厂品
牌”奖。

方大特钢地处江西南昌，是
中国弹簧扁钢精品生产基地、江
西省内建筑钢材产品主要供应企
业。公司始终秉承“以人为本，诚
信为先”的企业精神，坚持以用户
为中心，以高标准打造高品质产

品，不断加强新品研发，持续推动
产品升级换代，生产的“海鸥”牌
螺纹钢曾获全国用户满意产品、
江西省品牌产品、国家冶金实物
产品“金杯奖”等多项荣誉，并积
极配合国家部委推广高强钢筋应
用，积极倡导和推动高强抗震螺
纹钢在江西省的生产和应用，是
江西省重点工程指定螺纹钢产品
之一，广泛用于国家级、省级重点
工程项目。

2024年以来，江西省内市场

呈现库存攀升与消费不佳现象，
钢材销售形势严峻。为实现钢
材产品销售效益最大化，方大特
钢在坚持把省内市场做深、做透
的同时，积极开拓省外新市场，
通过市场分析，浙江省在地理位
置、市场格局、出厂价格等方面
都具有一定优势。方大特钢销
售团队加大市场走访力度，积极
向新客户做好企业产品宣传推
介，并以过硬的品牌质量和良好
的售后服务取得浙江省客户的

充分信任，实现资源的合理投
放，既有效缓解了企业销售压
力，同时对稳定江西省内市场价
格也起到较大作用。

据了解，目前方大特钢已成
功开拓广州、浙江、江苏等新销售
渠道，公司积极做好钢材市场研
判，实时指导各区域资源的优化
配置；根据钢材市场变化踩准发
货节奏，抓住价格上涨的机会，增
加高效益品种投放量和省外高价
区域投放量，在确保产销率100%

的前提下稳步提升销售价格，今
年 5月份共对江西省外市场投放
近9万吨钢材产品。

公司销售人员表示，“浙江省
建筑钢材主要流通钢厂品牌”奖
的获得，是业界、行业专业机构对
方大特钢产品质量、优质服务的
充分肯定，对“海鸥”牌建筑钢材
在浙江等省外市场推广产品、提
升品牌影响力、拓宽销售渠道具
有重要意义。 （徐加平 徐红）

（CIS）

方大特钢开拓省外市场 荣获“浙江省建筑钢材主要流通钢厂品牌”奖

公司新闻0303 2024年6月7日 星期五
本版主编：陈 炜 责 编：白 杨 制 作：王敬涛

本报记者 谢 岚 见习记者 梁傲男

端午假期将至，一年一度的“粽子大战”也已打响。
记者了解到，各种口味的粽子成为近期生鲜电商平台上
最畅销的商品。

“当前，粽子消费场景逐渐多元化，不仅限于传统节
日，还融入了日常零食和下午茶等场合，进一步拓宽了市
场。创新口味与高端食材的应用，满足了消费者对新鲜
体验的追求，推动了市场的高端化发展。”中国数实融合
50人论坛智库专家洪勇表示。

6月6日，《证券日报》记者走访北京市大兴区某会员
超市注意到，粽子被摆放在显眼位置，既有蜜枣、豆沙等
传统经典口味，也不乏蛋黄排骨、高汤干贝等新颖风味。

“截至6月6日，叮咚买菜上线了40多种不同口味的粽
子产品。除了传统的白米粽、豆沙粽、鲜肉粽外，叮咚还
研发定制了青稞芋泥乌米粽、宁波传统碱水粽等创新产
品。从销量来看，传统口味鲜肉粽和蛋黄肉粽依旧最受
用户喜爱，日均销量近万份。”叮咚买菜方面表示。

本来生活平台方面对《证券日报》记者表示，在包装
设计上，今年为旗下“功福粽”开发了更多创意盒型，依旧
专注发掘、传播端午文化，并开发更多创意盒型，将礼俗
以更新颖、丰富的形式融入消费场景中。

星巴克相关负责人对《证券日报》记者介绍，今年一
共推出了4种口味的星冰粽，其中3款是新品。

“对于‘粽子经济’而言，创新升级与产品迭代显得尤
为重要。粽子品牌需要不断探索新的口味、包装和营销
策略，以满足消费者的多样化需求，并通过提升产品的性
价比，增加消费者的购买意愿和忠诚度。”广东省食品安
全保障促进会副会长朱丹蓬对《证券日报》记者表示。

小粽子正在成为大产业。6月6日，中国数据研究中心
发布的《2024中国粽子行业消费与品牌现状白皮书》显示，
2024年受文旅经济、礼品经济带动，中国粽子市场规模首
次突破百亿元，同比增长8%至103亿元。

天眼查APP数据显示，我国现有6300余家企业名称和
经营范围含“粽子”，其中超八成为个体工商户。2024年1
月份至5月份，新增注册相关企业170余家。

中国信息协会常务理事、国研新经济研究院创始院
长朱克力对《证券日报》记者表示，消费者对粽子文化内
涵和情感体验的日益重视，深刻影响了粽子行业。这推
动了产品升级、品质提升，促进了文化传承与创新，同时
提高了行业竞争力与可持续发展能力。

除了粽子外，艾叶、五彩绳等传统民俗用品也出现热
销。美团外卖数据显示，端午前一周，传统习俗中寓意着

“辟邪安康”的节令商品销售增长迅速，其中五彩绳销量
同比增长196%，艾草同比增长119%。

叮咚买菜鲜花业务负责人俞水对记者表示，为满足
今年旺盛的市场需要，叮咚买菜新开拓了多个艾草种植
基地增加备货，预计今年端午艾草花束的销售同比翻番，
将突破百万份，创历史销售新高。

端午消费升温
小“粽子”如何撑起大“产业”？

本报记者 李 静

作为第二季度观察白酒动销的重要窗口，端午假期
白酒市场表现尤为重要。6月6日，《证券日报》记者走访
多家白酒专卖店了解到，临近端午假期，中高端白酒动销
良好，低端白酒销量冷清。

在北京地区多家大型商超里，记者注意到，不少白酒
产品被摆放在醒目位置，且均有促销价。“光瓶酒的优惠
力度较大，中高端也有促销，但优惠相对较少。”酒水促销
员介绍，目前从销售情况来看，买中高端白酒礼盒的较
多，光瓶酒基本就是单瓶购买，消费者买回去自己饮用。

北京大兴区某烟酒专卖店老板肖先生（化名）告诉记
者：“近几个月是白酒的销售淡季，临近端午假期，前来买
酒的顾客比平日多了一些，基本都是买中高端白酒。”

北京丰台区的茅台经销商顾师傅对记者说，最近飞
天茅台的价格从约2600元高位开始下滑，近期更是跌破
2500元大关，触及近年来最低点，老顾客最近买得较多。

今年，甘肃天水因麻辣烫而火，位于甘肃的白酒品牌
皇台酒业也热度上涨。甘肃皇台酒业经销商表示，麻辣
烫的火热促进了甘肃旅游业的发展，皇台酒作为甘肃特
产，在近几个月迎来了较好的销售。“端午假期即将到来，
我们准备了充足的货源，并且加大了促销力度。”

对于当下的白酒销售格局，白酒行业分析师、知趣咨
询总经理蔡学飞表示，端午期间礼品与宴席市场走强，也
反映出酒类消费分化明显。

白酒行业竞争加剧，不同价格带动销分化延续。武
汉京魁科技有限公司董事长肖竹青表示，整个白酒动销
呈现结构性分化趋势，这主要反映了中高端白酒消费属
性较强，伴随着6月份商务活动、宴席活动和礼品市场的
消费场景增多，中高端白酒销售将会迎来“小高峰”。

从记者走访终端市场表现来看，端午假期前部分商
超及区域烟酒店白酒动销基本向好，但部分经销商也直
言库存压力大。

“店里压货一直比较严重，现在赶上过节会加大力度
清理库存，目前店里中高端白酒卖得相对较好，低端酒基
本卖不动。”北京大红门一家烟酒店老板表示。

蔡学飞也称，五粮液、贵州茅台、泸州老窖等全国性
名酒，以及古井贡酒、山西汾酒等头部强势名酒发展势头
强劲，但是大量以中低端价格带为主的区域中小酒企依
然面临着库存较高、动销降低、价格倒挂等问题。

产品库存增大、渠道持续消化能力不足、消费放缓是
白酒行业当下面临的主要难题。据中国酒业协会发布的
数据，今年一季度，规上白酒企业完成总产量同比增长
6.0%。销售收入同比增长13.8%；利润同比增长13.1%。规
上白酒企业亏损面为34.9%，比上年提高5.3个百分点。从
A股20家白酒上市企业一季度业绩来看，营业收入同比增
长15%；净利润同比增长16%。反映出上市白酒企业业绩
正加速分化，次高端和大众酒市场竞争比较激烈。

中国酒业协会理事长宋书玉表示，当前白酒产业仍
将处于去库存周期，存量时代特征愈发鲜明。强强竞争
以及产能提升导致的产业竞争加剧已成事实，消费需求
多元化导致产品多元化，品类竞争加剧。

实探白酒市场：
端午临近中高端白酒动销良好

本报记者 李万晨曦

6 月 5 日晚间，*ST 九有发布
董事长未能如约增持的公告。6
月 6日，公司开盘即跌停，截至当
日收盘，公司股价为1.11元/股。

康德智库专家、上海阳光卓众
律师事务所律师尹维耀在接受《证
券日报》记者采访时表示，董事长
未如约履行增持的消息公布后，公
司股价下跌，反映了市场对公司前
景的担忧。此外，董事长未履行承
诺的行为可能会引发监管机构的
关注。

董事长未如约增持

2023年12月6日，*ST九有发
布公告称，*ST九有董事长肖自然
计划于 2023年 12月 6日起 6个月
内以自有资金通过上海证券交易
所系统以集中竞价交易方式增持
公司股份，增持股份金额不低于人
民币 100万元，不超过人民币 200

万元。
期间，公司多次披露增持计划

进展公告，称“肖自然将继续按照
相关增持计划，于 6月 5日前完成
增持计划”。公司也表示将督促肖
自然在计划时间内完成增持计
划。然而，截至 2024年 6月 5日，
相关增持计划期限届满，肖自然在
增持承诺期间内未增持公司股份，
未能在承诺期限内完成相关增持
计划。

据最新公告，截至公告披露
日，肖自然持有公司股份 530 万
股，占公司总股本的 0.86%。肖
自然表示，因受资金安排影响，
导致股份增持计划未能在原定
期限内完成。愿意接受交易所
及监管机构后续做出的相关纪
律处分或处罚。

“肖自然作为*ST 九有董事
长，未能按照承诺期限完成增持
计划，无疑会对投资者的信心造
成打击。这种失信行为可能导致
投资者对公司管理层信任度的降

低，进一步影响公司的市场形
象。”中关村物联网产业联盟副秘
书长袁帅在接受《证券日报》记者
采访时表示。

董事长为何没有在规定期间
增持？公司股价逼近面值退市红
线，管理层将采取哪些办法自救？
目前公司经营情况如何？*ST九
有证券部相关人员在回复《证券日
报》记者采访时称：“具体情况不太
清楚，如果未来管理层有继续增持
的计划或者相关举措的话，则以公
告为准，目前公司经营情况正常。”

面临退市风险

近年来，*ST九有多次徘徊在
退市边缘，公司控制权也几经易
主，直至 2021年中裕嘉泰通过受
让表决权的方式成为公司控股股
东，李明成为新实际控制人。

事实上，2019年11月份，身处
困境之中的*ST 九有股价跌至 1
元/股边缘，李明在 2019年底就已

经实际入主公司，并带领团队致力
于保壳。

今年5月6日，因公司2023年
末归属于上市公司股东的净资产
为-314.02万元，公司股票被实施
退市风险警示及继续实施其他风
险警示，公司股票简称从“ST 九
有”变更为“*ST九有”。

根据*ST九有2023年年报，公
司去年净利润亏损 6787.48万元，
这已是公司连续三年净利润为
负。同时，*ST九有2023年年报再
度被审计机构出具了“非标”意
见。会计师对于公司的持续经营
能力存在重大疑虑。2024年一季
度，公司净利润亏损达 553.24 万
元。若 2024年年报触及《上海证
券交易所股票上市规则》规定的终
止上市情形，公司股票将可能被终
止上市。

此外，公司控股股东之一致行
动人天津盛鑫元通有限公司持有
公司 9535.09万股股份，其持有的
全部股份已被司法冻结和轮候冻

结；并被联储证券有限责任公司、
长城国瑞证券有限责任公司起诉，
公司控股权存在不稳定的风险。
今年 4月 29日，*ST九有也终止了
向特定对象公开发行股票的事项。

艾文智略首席投资官曹辙向
《证券日报》记者表示：“李明接手
后的一系列动作并未能彻底扭转
*ST九有颓势，公司经营仍面临较
大困难，在权衡各方利弊之后董事
长选择违约，或许是董事长认为即
使履约也不能改变公司颓势。”

“近期，*ST九有等多只 ST股
被投资者‘用脚投票’，股价一蹶不
振，甚至由此锁定退市。此类公司
需积极加强自身管理，持续改善经
营业绩，以维护公司的市场形象。”
袁帅说。

尹维耀表示，退市新规下，ST
股面临的退市风险显著增加。如
果 ST 股无法在规定期限内改善
经营状况、解决存在的问题或达
到相关指标要求，就可能面临退
市的风险。

*ST九有董事长增持爽约 公司股价逼近1元
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