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证券代码：300791                                   证券简称：仙乐健康 

证券代码：123113                                   证券简称：仙乐转债 

 

 

仙乐健康科技股份有限公司 

2022 年 5 月 13 日投资者关系活动记录表 

 

   编号： 2022-004 

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（） 

参与单位名称

及人员姓名 

华商基金（常宁）、重阳投资（陈瑶）、中加基金（冯汉杰）、万家基金

（高源）、富国基金（郭舒洁）、信达澳银基金（何思璇）、兴业基金（姜

涵予）、东方基金（李金龙）、上海同犇投资（刘慧萍）、华创证券（程

航）、甬兴证券（秦庆）、兴证证券（邱思佳）、摩根士丹利华鑫基金（苏

香）、好奇资产（万雪飞）、天治基金（王策源）、富国基金（徐哲琪）、

汇安基金（许之捷）、中欧基金（张文豪）、磐厚投资（张云）、海富通

基金（朱铭杰）、华商基金（常宁）、易米基金（刘泽晨）、盖亚资本（林

德涵）、上海信托（吴杏）、国华兴益保险资管（韩冬伟）、中信期货（邹

冰洁）、中银证券资管（刘航）、上海复胜资产（周菁）、健顺投资（朱

丽琳）、东吴经菅（吴劲松）、苏州永佳超硬耐磨材料有限公司（苏阳）、

中泰资管（张梦甜）、沣沛投资（李爽）、财通自营（王拂林）、天治基

金（王策源）、同犇投资（刘慧萍）、Pinpoint 保银投资（祝海杰）、睿

远基金（李政隆）、德邦基金（刘敏）、Value Partner（廖欣宇）、东方

自营（邢恺）、兴华基金（任选蓉）、中加基金（冯汉杰）、融通基金（吴
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书）、一塔资本（崔问）、东海基金（吴倩羽）、国海资管（吴正明）、

中国人寿养老保险（张惠澍）等机构投资者 

时间 2022 年 5 月 13 日 15:00-17:00 

上市公司 

接待人员姓名 

董事、集团副总裁：姚壮民 

副总经理、董事会秘书、财务总监：郑丽群 

证券事务代表：陈安妮 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

问题：从三季度开始明显有降速，能分析一下背后的核心原因吗？是因
为整个行业遇到什么问题，还是说是哪些客户哪些品类出现一些非常明

显的降速？ 

答：分地区看，北美去年的增长是较为强劲的。但北美今年一二月份销售

收入出现下滑，是因为鱼油原料紧缺出现交付困难，这个问题在三月份已

经得到解决，我们对今年全年的北美业务是很有信心的。 

欧洲去年受到消费疲软的影响，德国疫情反复，加上欧洲市场终端销售主

要是以线下销售为主，这些因素综合导致终端销售疲软。但从去年的第四

季度开始，欧洲的消费是在回暖的。今年一二月份，我们德国工厂因为工

人短缺造成产能下降，客户订单的交货周期变长。这个问题实际上是整个

欧洲地区工厂普遍存在的问题。我们正在努力解决，如提高加班费、鼓励

员工不要请假等。 

中国区从去年三季度开始消费疲软，品牌商逐步缓和新品的推出节奏，并

减少库存。所以，去年三四季度期间，我们的订单减少。我们销售团队采

取了很多措施，在经济疲软的情况下，工作重点转向一些市场上有体量的

大单品以及加大推广力度。从 3月份开始效果有所体现，订单在回暖。 

问题：再请教一下，北美搭建销售团队后增长比较强劲，业务处于一个

高速增长期。如果没有原料短缺的影响，今年北美的增长计划大概是怎

样子的？去年有将近 50%的增长，后面几个月份能够把一二月份受到影响

的损失弥补，然后实现全年较快的增长吗？ 

答：我们对此是有信心的，实际上原料问题已经在 2 月份解决了，目前我

们在弥补客户订单的缺口，加紧发货。我觉得这部分不会对美洲全年的业

务产生影响的，我们对按原计划完成整个美洲区的业绩是有信心的。 
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问题：美洲一季度大概下滑多少？二季度是不是立马就可以把一季度损

失的量给追回来？ 

答：一季度美洲区下滑了 12.8%。我们在 2 月份解决了鱼油原料供应问题，

物料到我们这边后完成产品生产并发货基本上是要到 4月份。目前我们在

弥补客户订单的缺口，加紧发货。 

问题：欧洲需求不行，产能也有压力。想请问提高加班费或鼓励员工多

生产，对于老外有用吗？欧洲这边的工厂的产能能够恢复起来吗？ 

答：目前我们采取了一些措施，包括增加员工的福利、加班费用，通过一

些激励措施去减少员工的病假，但这个措施在欧洲不会立竿见影，需要一

段时间。目前 HR 在采取比较强的措施去解决，我们期待会逐步改善。 

问题：是不是可以理解说能转产的产品或者客户可能都是些小客户或者

新零售客户，直销或者说药企大客户的核心的大单品很难转产，更多的

是为小客户做升级？ 

答：转产的客户各类型都会覆盖。直销、药企这些企业不管是上新品还是

转产，周期都很长，这是我们现在的基本盘与优势。我们的团队一直都花

很多时间在这件事情上面，他们现在谈的项目有些是为今年年底储备的，

甚至很多是为明年储备的，这种客户谈的周期是比较长的。 

新零售的客户不管是线上还是线下，我们把他们分为三大类： 

一类是从 0~1 的客户，这些客户推出了一些创新产品但市场的关注度还不

够。仙乐的优势在这一类型的客户上没办法发挥出来。 

第二类型的客户是从 1~10 的，这类客户有一些重点产品挤进类目的前几

名，或者在新品类中是第一名。这些客户品牌做得不错的、有前途的、创

始团队不错的或者受到大的基金支持的，我们都把他们看成潜力股，重点

的去关注他们。 

第三类型的客户准备从 10~100，团队职能比较完善，得到一些出名的基

金支持，在某些品类里面也是占据了比较好的地位。这种客户从去年三季

度开始是我们的重点突破的对象。我们内部的策略是不分渠道，不分品类，

只要是头部客户我们都去突破。 

总的来说，转产还是要通过产品创新去打动。 
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问题：之前给大的跨国药企做这种 OEM 有一定的规模优势，但是做新零

售客规模优势能体现出来吗？或者说我们给他们做产品利润水平会不会

相对而言会更低一点？ 

答： 仙乐跟这些客户合作匹配性和优势如下：第一是研发创新能力，仙

乐可以给客户提供一些新产品，帮助客户对原来的爆款进行升级。第二就

是仙乐的供应链非常有韧性，而且稳定。我们一直在供应链上投资，做了

很多的自动化和数字化的工程；不管从供应、质量各方面来说都很稳定。

所以对客户来说，从 10 走向 100，仙乐的供应链优势是能够发挥出来的。

比如客户做直播销量突然涨得特别厉害，我们也能够满足供应。 

第三，我们原来的研发周期比较长，研发一个产品要做三个月的加速稳定

性测试，可能跟这些客户的匹配度会稍微低一点。这也是我们重点在攻克

的问题。一个是解决研发速度的问题，一个是提升供应链敏捷反应，假如

这两方面都能得到提升，那仙乐在对于这些的新锐品牌客户来说竞争力就

加强了。 

问题：按照股权激励，后面几个月要有 20%左右增长，而国外欧洲区增速

不会特别乐观，美洲稍快点，但是要求国内这块也要有一定的增长。新

零售客户会不会是国内增长一个比较大的驱动力？ 

答：我们业务部门划分成不同的事业部，不同的事业部都有自己的打法。

总体来说我们的整个业务策略还是会集中在比较头部的客户去开拓，比如

老客户新项目的上市推广，开拓新零售头部客户的一些大单品，包括一些

转产的机会，我们会用创新的产品去升级，打开切入口去合作。 

问题：您说一季度像直销药企、保健品品牌的增长不错，这一块他们没

有受到经济不景气的影响吗？ 

答：他们有韧性，就是说在消费不景气的情况下，一些头部有底蕴的企业

确实还是能够抗御风险的。 

问题：今年有给基本盘客户做新品，或者说转产的一些计划吗？能够实

现吗？如何在这些大客户上面获得一些突破？ 

答：大客户的突破上，首先我们会针对一些重点的战略级的客户，提高渗

透率。第二个策略就是去进一步的去拓展我们的客户面。 
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问题：软糖品类增长有疲软吗？今年的增速我们怎么去看？一季度整个

软糖的增速有放缓的迹象吗？ 

答：软糖整体还是能够保持比较好的增速，目前客户需求以及新项目维持

不错的增速。目前软糖产能利用率也是比较高的，新软糖生产线在这个季

度试生产，刚好可以释放新增部分的产能，产能的衔接上可以说是比较精

准的。 

软糖的市场前景我们是这么看的：北美的软糖还是会维持量大增速快的情

况，除非北美有大量的软糖厂投产，这种情况才会放缓。但因为仙乐能帮

客户开发产品，在北美市场还是很有竞争力的。在中国市场，我们认为软

糖的萌芽期已经结束，接下来会随着软糖备案制的落地而发展。软糖可以

备案意味着可以做大量的维生素矿物质产品。随着软糖备案制的落地，很

多备案制产品推出，软糖的渗透率会加大。吃维生素矿物质片剂要吞一口

水才能够吃，软糖推出后，连水都不用了，消费者随时可以吃。所以软糖

推出以后，会对传统的维生素矿物质剂型形成竞争，会替代一部分的市场

份额。同时在食品和营养品中间交叉的这部分有一些新的应用出来。 

问题：现在仙乐软糖体量国内跟国外占比大概是什么情况？ 

答：从去年的数据来看，会有波动，但基本一半一半。 

问题：一季度软糖增速比较快，今年能够维持吗？包括刚才您说到新产

能也投放出来了，现在的产能是什么情况？比较紧张还是基本上能够满

足客户的增长？ 

答：一季度整体是下滑的，所以软糖也没有达到原来的预期增长。但从 3

月份开始，整体的订单在回暖，包括软糖也是。二季度软糖还是会有比较

好的增长。目前软糖产能利用率是比较高的。 

问题：产线计划是一季度投放的，现在延迟到二季度，已经可以用了吗？ 

答：目前在试生产，预计真正投产在 6 月份。目前整体进展比较顺利，按

计划在推进。 

问题：一季度毛利下降 7 个点，原材料、开工率影响多大呢，等 3 月恢

复正常后毛利率大概是怎样的情况？我们成本端有没有压力？开工率恢

复正常后毛利率能恢复到增长水平吗？后面几个季度您感觉毛利率如
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何？ 

答：从 3月份开始，产能利用率在逐步恢复，3月份毛利率也逐步恢复到

正常水平。去年下半年，部分原材料及能源成本在上涨，海外的通胀状况

也比较明显。我们根据调价机制，对不同的客户采取不同的价格调整策略，

以保证整体毛利率稳定。我们会在接下来的时间，进行内部降本，并在产

品差异化上提升一些毛利率，所以整体来说，我觉得全年毛利率应该是比

较稳定的。 

问题：还有一个关于今年汇率，现在是下降的，对于我们这种出口企业

其实是利好的，具体能够给我们报表上贡献多少的增量？ 

答：今年年初大概是 6.4 的汇率，今天是突破到 6.7，一直波动，假设年

初是 6.4，今年平均可以到 6.6，这部分的影响可以提升出口的毛利率。

出口目前占我们的比重大概是 20%多。 

问题：仙乐现在 c 端业务进展况和未来的规划是什么样子的？ 

答：仙乐优势在于和友商对比差异化的定位，我们利用研发创新能力，多

年建立起来的行业口碑和公司品牌，聚焦渠道的头部客户。未来我们利用

全球布局，走国际化业务的战略，同时利用国际化业务战略发挥全球洞察

的优势，用全球洞察帮助我们发挥研发创新的优势，用研发创新去赋能全

球供应链布局，形成战略闭环。我们是一个比较聚焦的公司， b 端业务

赛道的天花板是很高的，整个 b端业务从全球上呈现是比较分散，在向集

中化的趋势发展。我们在中期的目标还是会全力以赴聚焦在 b端业务。在

我们中期的计划里面也会考虑进入 c端的市场，目标主要是要获得 c 端的

营销能力，去赋能客户。但目前我们的战略重点，还是聚焦在把 b端业务

做到一个更高的水平。 

问题：欧洲这边销售团队的扩建，会不会对我们整个欧洲整个销售费用

造成压力？ 

答：不会对销售费用造成压力。欧洲整个销售团队的力量加强之后，对整

个欧洲业务的拓展，无论从短期或者长期，会是很好的布局，会带来正向

的收益，我们能够看到美洲团队扩建的结果是非常好的。在我们今年的销

售费用预算已经是有扩建的预算在，对整个销售费用不会有大的影响。 
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问题：在亚洲日韩这一块有没有一个可以和我们对标的一个企业，因为

他们的保健品市场发展的比较成熟了，他们龙头的话大概是什么样子的

一个体量，以及咱们有没有规划去进入他们的市场？ 

答：亚洲我们现在也在开拓，我们今年建立了新域事业部，负责拓展亚洲

的新市场，会以澳洲、新西兰、韩国和日本作为重点的突破口。 

附件清单 

（如有） 
无 

 


