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投资者关系活动记录表 

                                                 编号： 2020004 

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 

□一对一沟通               

□其他:            

参与单位名称

及人员姓名 

中银证券  杨志威           星石投资   王荣亮 

招商证券  郑恺             天弘基金   周俊维 

裕兰资本  陈作佳           天弘基金   林瑶 

鑫巢资本  柳文渊           国盛证券   严大林 

时间 2020 年 7 月 31 日 14:00 

地点 浙江省宁波市北仑区庐山西路 45 号 

上市公司 

接待人员姓名 

董事长、总经理：任召国 

副总经理、董事会秘书、财务总监：邓建军 

证券事务代表：赵雅 

投资者关系活动主要内容介绍 

一、本次调研活动流程: 

1、由邓建军先生和赵雅女士带领各位投资者参观样品陈列室，近距离接触公司

产品，从公司分类的时尚文具、社交情感、手工益智样品到陈列的全系列套装组合

样品，实地参观、触摸了解公司产品。 

2、任召国先生、邓建军先生、赵雅女士在公司 201 会议室与各位投资者交流讨



论公司治理、发展战略、经营状况、可持续发展等投资者所关心的问题； 

 

二、以下是本次调研活动投资者主要关注问题及回复： 

1、贵司中报显示收入增长不错，主要来自于哪些方面的驱动？贵司内贸业务未

来三年的规划如何？ 

答：原有的传统业务保持增长，以及来自防疫和健身用品的部分新增长。卫生

防疫品类主要是口罩，运动健身品类的增长主要是疫情期间居家健身需求增长。运

动健身产品以亚马逊和公司官网的跨境电商销售为主，与同期相比达成翻倍的增长。

公司欧洲市场与同期相比也有所增长。 

我司前期自有品牌销售占比不到 10%，希望今年年底能达到 20%，自有品牌占比

计划每年增长 10%，期望未来 5-6 年可达成销售占比 50%的目标。同时，国内市场以

前年度销售占比 10%不到，希望 2020 年争取达到 10%，保持每年 10%的增长，继续

实行内贸零售、批发、定制三条线战略。 

 

2、贵司跨境电商的净利率与传统业务的差距如何？ 

答：跨境电商起步阶段净利率较低，因为业务需要发展的过程，初期建设物流

管理、供应链管理投入较大，比如广告费支出大约占毛利的 30%。当公司业务进一步

成熟后，FBA（即亚马逊物流服务，fulfillment by Amazon）费用增高，进而为了

寻求管理便利，拓展第三方物流仓储服务。子公司宁波睿特菲体育科技有限公司在

跨境电商已经做了 5年，净利率保持良好势态，相对高于公司的传统产品。 

 

3、请董事长拆解一下行业价值链，出厂价与经销商零售商终端溢价比如何？ 

答：假定我司产品出厂价为 1，对行业链做一个大概估计，有两种情况：（1）我

司产品销售给品牌商为 1，品牌商再次销售给零售店为 3，零售店最终销售给客户为

5，这是四级销售的情况，以 OEM 为主。（2）我司产品销售给零售店为 1，零售店销

售给终端客户为 3.5 或 4，这是三级销售的情况，以 ODM 为主。即使是终端，零售店

与品牌店也有不同情况的竞争，如 Walmart 多年打造自有品牌知名度，自身品牌溢

价较高。 

 



4、上述贵司自有品牌由 10%提升到 20%的目标如何实现？ 

答：美国市场形态随着时间在不断变化，Walmart、Micheals 都有电商直达输

出，官网销售逐日成熟，甚至有的官网价格更好。子公司宁波睿特菲体育科技有限

公司已经营 5年自有品牌运动健身用品，行业非常熟悉，未来增长可期。子公司 Zeal

旗下的自主品牌，如 PAPERAGE，个别 SKU 在亚马逊平台一度冲击销量第一名，具有

基数低，增速快的特点。 

 

5、以贵司对下游客户的了解，客户的一个 SKU 会分发给一家还是多家供应商？

答：大部分情况是一个 SKU 分发给一家供应商，且一个订单往往包含多个 SKU。

我司在接受订单之后，会根据生产情况决定自行生产或外协采购。 

 

6、贵司自主品牌的净利率水平如何？ 

答：我司自主品牌目前规模效应还未体现，暂谈毛利率水平。我司已促成销售

的跨境电商业务中，毛利率水平约为 70%-80%。业务规模扩大以后，品牌效应得到体

现，广告费等销售费用占比降低，净利率水平才具有参考意义。比如专注 OBM 品牌

建设的子公司 Zeal，亚马逊上架产品仅有几个 SKU，2020 年半年度已经达到近千万

人民币收入。 

 

7、贵司健身用品产品线前期费用高昂的原因是什么？ 

答：我司运动健身品类归属于功能性技术产品，由于没有建立自有生产场所，

主要通过国内供应链采购成品，成本较高。亚马逊平台佣金及广告费投入也较大，

我司加大投入建设官网销售平台，2020年半年度健身用品在官网平台销量明显上升，

相比节约了在亚马逊平台的一些额外费用，官网销售价格对消费者更友好，后期也

在计划增大官网销售。 

 

8、贵司越南子公司的管理成本如何？ 

答：越南本地市场条件受限，能够提供的材料采购很少，材料需要通过国内调

拨、报关，导致运输费高，效率低，因此供应链管理成本较高。综合起来越南的总

体成本略比国内高。 



 

9、贵司半年度固定资产占比较高，是因为建设生产线的原因吗？ 

答：我司固定资产增长原因一部分是在建工程转入固定资产，一部分是建设生

产线。安徽创源募投项目的三期厂房根据需求逐步投入在建，预计明年 2-3 月份基

建完成。以及公司上半年对外投资 1.8 亿建设创源产业园管理有限公司。还有对越

南生产基地的投资，具体建设进度取决于中美贸易摩擦、新冠疫情、人力成本等条

件变化。 

 

10、贵司出口美国市场的产品占比全国同品类出口总量大约 2.4%左右？美国市

场大品牌商结构如何？ 

答：这个出口占比数据仅仅是我司时尚笔记本这一个品种。经中国海关 HS 编码

数据统计，我们时尚笔记本品类出口量占比全国出口总量排名全国第一。美国市场

前期大品牌商结构占比较高，但品牌商随着市场变化也在拓展自我生产，逐渐实现

产业转移至东南亚或者中国大陆，使大品牌商结构分散。 

 

11、贵司新品类纺织品和塑料从设计、采购、销售与传统有什么区别，销售方

面怎么走通？ 

答：我司新品类市场销售模式与传统品类相似，主要区别在于纸张和布料的材

料差异，使得生产设计方面更加具有个性化特点。新品类的部分客户对象与纸制品

重叠，比如有些是同时经营纺织品和纸制品的客户，简单来说就是老客户新品类的

发展模式。 

在新品类拓展方面，公司前身为纸品制造企业，随着市场条件及自身条件发展，

也逐渐扩张产品品种。第一，产品外协采购的渠道比例约占销售收入的 1/4，成为有

力的新品类产品来源；第二，我司今年已并购禾源纺织品有限公司，其主营家居纺

织品、旗帜等，在同行业出口品类中具有较大占比。 

 

12、贵司于招股说明书和定期报告中描述的交期有部分波动的原因是什么？ 

答：公司内部交期要求需达成 30 天。具体实施过程中各种生产进程都会对交期

产生综合影响。不仅考验公司计划预测的能力是否准确，如纸张采购周期较为容易



控制，一般在 15 天，但一些特定饰品、小配件，大约在 15-25 天，以及公司近年加

大投入自动化生产，生产周期控制在 10 天，但即使出货后，报关及订舱周期也需 10

天。再者内部信息化程度提高，对全流程的内部控制效率也提高，所以交期相对以

前年份会有所缩短。 

 

13、贵司近年来在日本、欧洲、澳大利亚等地新客户拓展情况如何？ 

答：客户拓展计划跟我司的设计资源背景、文化理念密切相关，目前主要是拓

展英语系国家，欧洲主要是英国，以及澳大利亚。在英国我们拓展了部分新客户，

交易量超越了往年的量级，但仍比不上美国。客户一直处于滚动的状态，但滚动周

期比较长。我司新客户拓展情况跟其他主营功能性产品的企业有很大区别，新客户

考察、对接等程序严格且缓慢，实际提量需要两到三年。 

 

14、贵司如何保持对成本的把控？今年会不会放宽接单范围？同一个结构的产

品会降价吗？ 

答：我司接受订单会通过成本模型、边际模型测算审核。今年主导计划是以保

持接单为首要目标，与客户保持业务联系，再去创造利润。相比以前年度，创新型

的产品价格敏感性弱，而大众产品、招标产品价格敏感性强。 

附件清单 

（如有） 
无 

日期 2020 年 7 月 31 日 

 
 


