
证券简称：孩子王 证券代码：301078 

孩子王儿童用品股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

            编号：2022-001 

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（请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称 

及人员姓名 

 

华泰证券 周鑫 

天风证券 周昕、李田、关雅心 

中金证券 曾令仪 

华安证券 王洪岩、刘静茹 

国盛证券 杜玥莹、毕筱璟 

广发证券 李靖 

长江证券 罗袆、陈亮、李锦 

 

时间 2022 年 1 月 20 日 

地点 电话会议 

上市公司 

接待人员 

姓名 

董事、财务总监 沈晖 

董事会秘书 李昌华 

 

 

 

 

 

 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

 

PART 1：董秘李昌华介绍公司情况 

2021年孩子王公司整体收入有小幅的上升，增加了 5%-

15%，达到了 87-96亿元。业绩有所下降的主要影响因素包

括： 

1）新租赁准则的影响。因为执行新租赁准则，公司新

增确认使用权资产和租赁负债，进而因新增折旧费用和财

务费用等，对公司 2021 年净利润整体影响大概在 5,500-

7,000万。 

2）新开门店仍处于爬坡期影响。公司在去年新开了 70

余家门店，闭店 10家，使得公司运营成本有所增加，而提



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

 

 

 

 

 

 

 

升会员数量收入及盈利水平需要一定的运营时间，从而影

响 2021 年全年的净利润水平。考虑到物业成本相对较低,

预计明年公司不会大幅度放慢开店脚步。公司认为，在当前

市场背景下，租金成本处于洼地，有利于进一步低成本完成

市场布局。 

3）外部影响因素：受新冠疫情持续影响，尤其是第四

季度全国多地出现疫情反复，使得公司单店销售收入较去

年有所下滑；同时行业也受到人口出生率下降的影响。虽然

公司整体门店经营成长相对放缓，低于公司预期，但与全市

场相比仍具有一定的竞争力。公司已经在调整组织架构和

建立相关能力去适配存量效率提升和组织效能提升。 

PART 2：问答环节 

Q：在疫情影响持续、生育率下行的大背景下，公司新开门

店爬坡期相较之前是否有明显延长？公司提到明年不会大

幅度放慢开店脚步，如何看待后续门店整体爬坡期调整的

情况？ 

A：疫情背景下，公司近三年开设了 250余家门店，开

店数量较多，实际上是在抢占消费场景。同时，考虑到孩子

王给购物中心带来了大量客源，购物中心一般也会给予孩

子王较多优惠，使得公司的租金水平与行业相比相对较低。

未来，公司在此基础上虽然计划增加 50家新店，但同时也

在做结构性调整，实行区域运营化、大区责任制，通过数字

化手段实现精细化运营，让服务用户的经营权在门店能落

地，让资源直接作用到用户增长上。 

Q：公司提到新店盈利相对较好，在存量方面，公司对盈利

性稍弱的门店将如何进行调整或赋能的举措？ 

A：公司现在的特点就是一定要做到存量突破，要建设

敏捷型组织。敏捷性组织有几个特点：去除冗余、减少消耗，



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

实现员工结构的变化，打破门店各个科室岗位的分工局限，

让供应商和公司一起实现协同，减少重复投入，真正实现快

速应变，和公司的合作伙伴一起实现资源高效协同，通过数

据驱动实现最小单元经营组织的经营自闭环。 

Q：目前我国出生人口下行，终端零售竞争是否会更激烈，

公司毛利率压力如何？ 

A：过去公司处于布局阶段，通过迅速开店实现区域布

局。未来，公司计划实现从“供”到“链”的转变，从供应

商供货到门店，转变为公司自己把握商品供应链、直达用

户，从供应商服务型向买手型转变，同时打造更多差异化

的、针对会员的专属商品，上述转变均是基于公司的数据生

产能力。孩子王从 2015 年开始建立自己的互联网团队，加

大数字化建设上的投入，以帮助公司实现数据驱动，让商品

从促销向营销转变，聚焦爆品，同时打造各个 BU 组织，通

过掌握经营能力和销售能力，实现商品的差异化和短链经

营策略转型，实现供应链效率进一步提高。 

Q：公司提到希望进一步提升线下服务收入占比，也会尝试

线上流量运营。目前这方面运营成果如何，有何规划？ 

A：基于亲子家庭的本地服务和儿童成长类服务是公司

已经验证的增长路径，已经成为公司级战略。从 2016年开

始公司就提出要把自己变成服务商。现在公司的服务有三

个大平台，第一个是孕产服务平台，做妈妈的帮手；第二个

是同城亲子板块；第三个是一些自营业务。公司今年获得接

近 25 万的好评，获得 1000+面锦旗。同时，因为母婴行业

以往较分散，公司积极参与行业标准建立，特别是孕产等方

面，公司现在参与制定的第一个行业标准是产后恢复从业

人员岗位规范团体标准。2021年公司在服务用户的精准率、

客单上做了很大的布局，做到更多的互动，和会员之间有更

密切的联系。未来，公司计划在服务方面取得更多的进展。 



 

 

投资者关系活动

主要内容介绍 

PART 3：财务总监沈晖总结 

公司确实面临很多外部环境的变化，受到疫情、消费、

生育率的多重冲击。在发展过程中，从总体宏观消费市场到

垂直母婴消费人群，公司经历了红利期并完成了一定的投

资布局、行业布局和会员布局，奠定了行业龙头基础。经过

2021 年疫情，公司也在经营上有了新的调整： 

1、 公司将进一步组织变革，打造敏捷组织的能力。 

基于效率的提升和存量市场的深耕，计划把区域化运

营、单店的分布式运营、单店顾客服务的自主权、内部资源

分配做到更好，真正服务于用户身上。 

公司从 21 年开始布局存量突破的概念，从总部管理到

区域运营化、大区责任制，用人权、财权直接配置到大区，

精细化运营，从而实现用户产值提高的单客经济目标。 

2、让服务资源精准服务高产值会员，真正让单客经济与组

织能力、市场配置协同 

公司将打造敏捷性组织，一是减少冗余、降低成本；二

是快速应变，总部通过提供系统、数据、品牌，实现区域级

组织的自主创造，自给自足。 

3、孩子王 22 年关键词是： 

①从量到质：数据引领、结构升级、提升单客产值； 

②超越竞争：低成本、差异化供应链、深度服务； 

③效率闭环：单元最优、局部最优、整体最优。 

附件清单 无 

 

日期 

 

2022 年 1 月 21 日 

 

 


