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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   线上会议    

参与单位名称

及人员姓名 

中金、中信证券、长江证券、国泰君安、广发证券、东吴证

券、国信证券、海通证券、民生证券等机构参会。 

时间 2022 年 4 月 27 日 20:00-21:00 

地点 线上会议 

上市公司接待

人员姓名 

财务总监、董事会秘书：王龙 

投资者关系负责人：张圣烨 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

一、一季度业绩概览 

 

1Q22收入 8.1亿元同比增长59.3%，归母净利 1.5亿元同比增长85.7%，

扣非归母 1.2 亿元同比增长 61.8%，毛利率 77.8%基本稳定。在疫情压

力下，各项费用管控良好，1Q22 销售费用率增长 2.1pct 至 48.0%，管

理/研发费率各下降 0.4/0.6pct 至 7.6%/3.8%。 

 

经营现金流-1.6 亿元主要系公司按照供应链计划支付生产资料和生产性

服务采购款项导致的。长期来看公司资金状况、现金流情况是比较良好。

投资收益主要系报告期内公司在股东大会授权额度下利用闲置募集资金

和闲置自有资金积极探索稳健的委托理财投资渠道取得的委托理财收益

增加所致，形成了归母净利润和扣非归母之间的差异。 

 

二、Q&A 

 

Q：销售费用率的提高原因？ 

A：销售费用预算是在按计划投入的，主要是 3 月底的疫情导致退货以



及发不出货的影响，给销售收入带来了影响。公司长期以来合理管控费

用，坚持高效的原则，销售费用率预计未来回到正常水平。 

 

Q：理财收益有个季度有没有周期性？ 

A：存在不确定，要等理财产品到期才能看。 

 

Q：京东渠道做的好的原因？  

A：京东重点在店铺日销的提升，京东渠道沉淀了很多忠实的会员，产

品销售排名、活动期销售成绩都很喜人。 

 

Q：新规会不会导致婴童线战略变化？ 

A：公司希望成为国内婴幼儿专业护肤的优秀品牌，伴随新品的推出正

在往今年挑战的销售目标行进。 

 

Q：私域流量的战略规划？ 

A：Q1 的增速高于预期，活动对于私域的增长有促进作用，618 和双 11

私域渠道的爆发力是最强的，Q1 在几乎没有活动的情况下依然取得了出

色增长是非常有力的。 

 

Q：618 的准备情况？ 

A：38 结束之后就是线下备战 525、线上备战 618，公司合理安排各个

品类产品的生产和原材料备货，避免供应链出现问题，充分应对接下来

的两个活动。公司的新工厂下半年会正式投入使用、云南也设有工厂，

生产力布局充完善。 

 

Q：平台有没有对头部品牌有流量支持？ 

A：流量成本没有以往那样持续提升，费用率有所下降，新客获取有更

大提升，公司享有头部效应，费用效率在显著提升。 

 

Q：线下门店是否因为疫情延迟？ 

A：线下收入店铺没有因为疫情而推迟，都是按年初计划推进的，Q1 在

部分地区都有新店开业。 

 

Q：上海占收入比重？ 

A：上海线下占比不高， 4 月是淡季且销售集中于线上，所以销售影响

不大，主要来自物流的影响。上海恢复后只要物流能恢复，对于 618 没

有太大影响。 

 

Q：618 的打法会过往有哪些不同？ 

A：没有太大不同。 

 

Q：抖音的销售品类和天猫、京东有哪些差别？ 

A：天猫和京东销售占比较大的是舒敏系列和防晒系列，抖音里极润系

列、冻干系列、透明质酸系列表现较为突出。 



 

Q：抖音引入海外品牌，打法有没有调整？ 

A：公司聚焦功能护肤细分领域，在电商领域运营经验丰富，并慢慢摸

索出了在抖音渠道的打法，自播团队也在持续加强。 

 

Q：抗衰精华和美白精华看重哪个？有没有预期？ 

A：今年是光透皙白精华推出的第三年，公司积极听取消费者的意见并

结合皮肤学前端得研究成果不断提升配方，消费者的满意度逐渐提高；

双修赋活精华是 2021 年推出的，今年做了配方升级。公司希望这两个

产品能够成为同防晒一样级别的系列大单品。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 4 月 28 日 

 


