
 

证券代码：003006                                     证券简称：百亚股份 

重庆百亚卫生用品股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                          编号：2022-003 

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（投资者电话会议） 

参与单位名称 

及人员姓名 

招商证券、IGWT Investment、高盛资产管理（香港）、华夏基金等机

构。（以上排名不分先后，具体名单详见附件） 

时间 2022 年 04 月 27 日 

地点 电话会议 

上市公司接待人员姓名 
公司董事长、总经理冯永林先生，董事会秘书、财务总监张黎先生，

营销总监曹业林先生，生产总监彭海麟先生，证券事务代表陈凤女士 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

一、公司 2022 年第 1 季度主要财务情况 

2022 年 1 季度公司营业收入 4.3 亿元，同比增长了 6.6%，净利润

5,542 万元，同比下降 31%。由于疫情短期波动的影响且去年 1 季度

基数相对较高，营业收入增长同比有所放缓。从品牌端看，中高端自

由点卫生巾产品保持了的较快增长，2022 年 1 季度自由点卫生巾的销

售收入同比增长了 13.9%；从渠道端看，公司电商渠道的营业收入增

速较快，实现同比增长了 70%多，线下核心区域收入略有下降，而外

围省份收入同比增长 30%以上。 

公司 1 季度延续了去年下半年的市场投入策略，加大了电商渠道

和外围省份的拓展和品牌投入，销售费用比去年同期增加较多，主要

是广宣费用增长较快。在市场拓展期的公司费用投入相对较高，公司

会控制整体市场投入比例，进一步优化投入效率。 

公司 1 季度经营现金流量净额同比去年下降，主要是由于本期三

八促销活动的未结算货款增加，以 KA 系统为主，这部分款项会在 4-5



 

月会陆续收回，以及近期核心原材料价格上涨，公司采购备货比去年

同期更多些。 

未来，公司将按照既定年度计划持续推进核心区域、外围省份及

电商渠道的业务拓展，持续推进产品结构升级，提高中高端产品的销

售占比，进一步提升公司盈利水平。 

二、问答交流 

Q1：公司未来人才的引进和组织架构安排方面是什么样子？ 

A1：消费品行业最重要的一个发展因素就是人才组织。公司始终

把人才和组织当成公司的战略目标去抓，公司在人才组织方面开展了

以下工作： 

公司制定了未来 3-5 年的组织人才战略发展规划，建立了相应的

管理机制和制度体系，从机制上保障人才和组织建设。 

公司持续引进优秀的研发技术人才、优秀营运品牌人才和管理人

员人才，提升公司人才管理素质。同时，公司加大内部人才培养机制，

提高人才竞争力。在组织方面启动和完善端到端的组织建设，贯穿百

亚股份“始终坚持用户第一”的核心价值观。 

公司也聘请了人才组织建设方面的专家顾问对公司组织建设进

行专业化指导，提高管理能力。未来公司将继续引入高端优秀人才，

通过人才梯队建设，为我们打造全国性品牌、拓展市场创造条件。 

Q2：面对激烈的市场竞争环境，如何看待渠道端的抢夺力度应对

激烈的市场竞争？ 

A2：2022 年行业竞争加剧，公司一季度加大了市场投入来提高

铺货，覆盖更多渠道终端提升市场份额。从尼尔森统计数据来看，公

司渠道费用投入取得较好成效，预计后续也将持续改善。 

Q3：请拆分一下各渠道包括 KA 渠道、电商渠道等数据情况，公

司第一季度在核心区域业绩下滑的主要因素？ 

A3：公司 2022 年第一季度电商渠道收入约 6,300 万元，同比增长

达到 70%+，KA 渠道增速也较快，经销渠道同比有所下降。线下外围

省份同比增长 30%+，核心市场区域同比略有下滑。核心区域业绩下

滑主要是受到短期疫情波动、市场投入策略、竞争态势等因素影响，

同时婴裤和妮爽产品销售下滑对核心区域业绩有一定的影响，另外去



 

年一季度相对来说基数和增速都是比较高的。 

Q4：请拆分一下川渝地区的收入如何？ 

A4：2022 年第一季度川渝地区收入约 1.7 亿元、云贵陕地区约

9,500 万元，与去年同期相比基本持平，略有下降。 

Q5：公司营销策略是走高举高打的品牌营销还是偏深度分销的渠

道投入，未来什么阶段可能倾斜或比例分配出现一个变化？ 

A5：公司在不同区域、不同阶段的营销策略有所不同。在西部核

心区域，公司营销方向主要为深度分销，提升数值铺货率和终端网点

数，通过更多地数值分销和网点覆盖来提升占有率，巩固核心区域的

市场地位；对于外围拓展省份，目前公司侧重于高举高打的营销模式，

结合商超渠道当前的促销活动频率和深度，更有利于公司参与市场竞

争。 

Q6：自由点卫生巾的综合毛利率是多少，同比环比下滑了多少？ 

A6：一季度公司自由点产品毛利率约为 50.5%，与去年同期略有

下滑，主要是因为电商渠道和外围省份收入占比提升，川渝云贵陕核

心区域未能实现同步增长，渠道权重变化对公司毛利率有所影响；主

要原材料价格近期有一定上涨，原材料采购成本环比变化不大但是同

比有所增加，对产品毛利率有所影响，但整体可控。 

Q7：公司在扩张经销商渠道的时候，会给经销商什么水平的折扣

和补贴？和友商相比的情况如何？还有没有其他赋能方式？ 

A7：公司给予经销商的支持主要集中在销售业绩返利，渠道费用

支持如陈列费、人员激励等，品牌费用投入如试用装和终端建设等，

以及公司层面组织的促销活动会给予一定的折价补差。 

Q8：KA 渠道进一步的扩展规划和费用投入怎么样？ 

A8：公司 KA 渠道按照年度规划进行拓展，公司和永辉系统等类

比较大的优质全国性连锁系统紧密合作，公司也在加大对 CVS 渠道的

布局和投入，便利店系统的现有市场容量和增长预期对公司业务拓展

也有较大的积极作用。 

Q9：ODM 业务 1 季度有所下滑，行业 ODM 业务也在下降，公

司如何看到公司的 ODM 业务定位？ 

A9：ODM 业务是公司主营业务的补充，公司为部分客户代工生



 

产中高端产品。目前合作客户比较稳定，ODM 客户业绩变化会直接

影响公司订单变化，公司在接洽一些相对稳定的新客户来扩大销售规

模，公司也希望与主要 ODM 客户探索新的合作模式。 

Q10:公司相对于竞争对手来说，我们的竞争优势体现在哪些方

面？ 

A10：随着消费水平的提高和消费升级，卫生巾中高端产品仍有

较大的市场空间，卫生巾行业具有一定的增长潜力。公司始终将产品

品质放在第一位，公司具有一套成熟的运营模式。主要竞争对手在品

牌影响力方面具有较强的优势，但近年来内资品牌无论在产品、营销

和管理等方面都在加快发展，有了非常大的提高和改变。对公司来说，

我们应对市场反应比较快，在产品、渠道、机制等多方面坚持创新。

目前渠道变化比较快，对于公司来说是一种比较有利的机会，对我们

来说市场空间很大。此外，公司员工凝聚力也是一个竞争优势，公司

几百名员工股东怀揣同样的梦想共同努力做一件事。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 4 月 27 日 

附件：参会名单 

机构名称 姓名 

招商证券 赵中平 

招商证券 王鹏 

IGWT Investment 廖克銘 

高盛资产管理(香港) 温淑涵 

华夏基金 林瑶 

宁波梅山保税港区荟金投资管理有限公司 李德祥 

天谋成长价值基金 李磊 

上海伯兄资产管理中心（有限合伙） 赵颖婷 

永赢基金 陆海燕 

永赢基金 王昕妍 

尚近投资 万朋杰 

金元顺安基金 何伟 



 

荣源鼎丰（珠海）资产管理有限公司 项春民 

中信建投 秦臻 

富国基金 蔡峰 

光大证券资产管理有限公司 应超 

融通基金 关山 

中信建投 叶乐 

广东温氏投资有限公司 黎明 

海富通基金 赵晨凯 

誉华资产管理（上海）有限公司 王晋圣 

富安达基金 汪元刚 

上海与贡投资管理中心 任劲 

太平基金管理有限公司 田发祥 

 


