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证券代码：002615                证券简称：哈尔斯 

 

浙江哈尔斯真空器皿股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2018-11-30 

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 

西南证券：蔡欣 

西南证券：邓佳 

时  间 2018年 11月 30日下午 

上市公司接待 

人员姓名 
吕丽珍、李建辉、彭敏等领导 

接待地点 公司杭州办事处会议室 

投资者关系活动

主要内容介绍 

   投资者提问环节 

1、请问：目前公司国内市场规划是怎么样的？在目前的梳

理阶段，主要开展哪些工作？ 

答： 

一、市场方面 

目前的主要工作是对各个自主品牌进行品牌调性和销售渠道

的梳理，根据不同的品牌调性确定不同的销售渠道，更好地有的

放矢。在保持哈尔斯现有优势的前提下，进行渠道优化，SKU 优

化，梳理、统一渠道图像，市场部配合宣传。 

二、销售通路方面 
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根据城市分布、人口分布、城市特点等招募经销商，试点新

的营销模式，带动经销商发展，推进业绩的达成。 

三、渠道方面 

保留并扩充原有渠道，后续快速发展并扩充新渠道，如优先

扩充开发区域性连锁渠道，交通渠道，生活馆、校园、户外运动

等渠道。 

2、目前公司引进了很多快消品从业背景的人才，公司目前

的很多思路都是按照快消品的打法在规划，请问保温杯与快消品

是不是相同？是否可以按快消品的打法来做？ 

答：快消品属于冲动购买产品，消费者对其的购买习惯是：

简单、迅速、冲动、感性。保温杯产品作为日用品，与快消品不

完全相同，但随着时代的发展、消费理念的变化，保温杯也逐渐

具备快消品的特质，比如消费者会因其外观(如色彩、时尚的图案、

IP 元素等)、包装、功能等等而进行多次购买。我们希望从技术

领先性、外观、功能等方面引导保温杯由日用品向消费品发展。 

3、公司如何看待目前国内市场的竞争情况？ 

答：目前，国内自主品牌多而散，各品牌的市场占比都较小。

有竞争，才有进步。公司充分正视目前的国内市场竞争情况，将

不断增强自身的各项综合能力，推动差异化竞争，进一步提升公

司的市场份额。同时，公司希望与同行一起把“蛋糕”做大、规

范行业发展，推动行业的健康、可持续发展。 

4、公司保温杯的技术方面跟国际品牌膳魔师、虎牌、象印

等实际差别不大，主要差异可能还是在于品牌影响力这一块，那

公司在后续品牌推广这一块如何规划？ 

答：品牌影响力的扩大需要循序渐进，公司将通过新媒体推

广、广告推广、事件营销、卖场活动、城市试点等多样化品牌活

动对特定人群进行精准推广、营销来改变消费者的产品认知方式、

引导其尝试购买、培养忠实消费者、促使消费者推荐好友购买，

由浅入深地加强公司品牌影响力，提升公司品牌价值。 
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5、目前，公司产能是否足够？公司是否有扩大产能的计划？ 

答：随着公司销售规模的逐年扩张，公司主要产品的产能利

用率和产销率一直维持在较高水平。本次公司筹划公开发行可转

换公司债券的主要募投项目为“年产 800万只 SIGG 高端杯生产线

建设项目”，公司希望通过实施该项目扩充公司主要产品产能，

扩大公司高端杯的生产能力，提升公司生产技术水平，提高公司

在高端饮水器具领域的市场占有率，提升“中国制造”的自主品

牌附加价值。 

6、公司产品主要原材料有哪些？不锈钢占比制造成本的比

例大概是多少？今年成本趋势大概是怎么样的？ 

答：主要原材料包括：不锈钢板材、塑料、玻璃管、硅胶、

包材等；不锈钢板材占制造成本 40%左右。今年的原材料成本呈

现稳中稍有回落的趋势。 

7、目前，公司国内渠道大概情况是怎么样的？国内业务各

渠道的体量是如何分布的？  

答：目前，公司在国内主要有五大渠道（现代渠道、传统渠

道、电商渠道、特通渠道、新渠道）、九大销售区域（华北、东

北、华中一、华中二、西南、西北、华南、华东、浙江）。1-9

月，公司国内业务各渠道销售占比分别为：现代渠道占比 19.39%，

传统渠道占比 19.15%，特通渠道占比 20.04%，电商渠道占比

40.91%，新渠道占比 0.51%。 

8、国际业务增速如何？ 

答：1-9 月，公司国际业务保持稳定增长，销售同比增长

53.35%。 

9、目前，国际业务的主要增长点是老客户还是新开发客户？

公司海外客户有没有开发新的客户？公司在海外市场拓展方面

是如何规划的？ 

答：新客户开发后，需要经历一个培育期。目前，公司国际

业务的主要增长点来自于老客户。公司在聚焦大客户的同时，也
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不断开发、培育新客户，强化对新老客户的服务意识，增强客户

粘性，将新客户转化为老客户，将老客户发展为战略合作伙伴。 

关于海外市场拓展，公司立志于建立“新外贸”发展模式：

自主品牌，自主产品，贴近用户、海外分支，一定规模。除巩固

美国市场外，不断开拓日本、印度等亚太市场。 

10、公司在选择经销商时有哪些具体要求吗？经销商的类型

主要是做日用品的还是单一产品的经销商？ 

答：公司在经销商的选择上会有相关的标准，但不会强制，

因为地区不同、经销商的资源也不同，所以选定上也会有所不同。

经销商的类型也是多样的，并不局限于日用品，不同渠道的经销

商类型会有不同。 

附件清单（如有） 无 

日  期 2018年 11月 30日 

 


