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：2020-002
	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
	中信证券、银河基金、平安资管、摩根士丹利华鑫等多家机构
（以上排名不分先后,具体名单详见附件）

	时间
	2020年10月30日

	地点
	百亚国际产业园

	上市公司接待人员姓名
	董事长冯永林、董事会秘书张黎、营销总监曹业林、
证券事务代表李琳

	投资者关系活动主要内容介绍
	一、董事长介绍公司基本情况

二、问答环节

Q1:公司如何想到要与互联网相结合？如何利用互联网与公司现有业务相结合？
A:卫生巾行业是一个传统行业，行业竞争激烈，如何才能找到突破点脱颖而出，要有新思路、新方法。中国已经成为互联网最发达的国家之一，互联网是整个行业乃至整个社会发展的趋势之一。经过与多家优秀的互联网公司交流和学习，我们更加坚信只有不断的创新才是企业的核心竞争力。今天的创新，其中之一就是要拥抱互联网，借鉴互联网思维。聚焦和创新也是我们公司的核心价值观，我们在不断探索如何利用互联网更好、更快地促进公司快速发展。近年来，公司通过与新零售客户开展ODM合作，引入专业化的电商团队、尝试社群电商、直播等新渠道方式都取得了不错的效果。

Q2:电商渠道是否主要起公司品牌推广的作用？
A：电商渠道不仅仅是公司品牌推广的平台。公司电商业务起步晚，近两年增速较快，线上收入增速甚至超过了线下，未来几年这个趋势可能会延续。

Q3:公司未来是否把电商渠道作为重要增长点？
A：电商渠道是公司未来重点发展方向之一，我们引入了专业的电商团队，在杭州成立了电商公司。除了天猫、京东、唯品会这种传统的电商平台，公司也在不断尝试新的电商渠道（例如抖音、直播等），使传统电商和新渠道电商相结合，我们也在推动线上线下相融合。

Q4:公司未来两三年针对线上和线下的发展规划分别是什么？
A：公司坚持“川渝市场精耕、国内有序拓展、电商建设并举”的发展策略，聚焦重点品类，打通线上线下融合，探索传统电商和新渠道电商更深层次的合作模式。

Q5:公司线上和线下的产品是一致的吗？
A：公司线上和线下的产品品质是一致的。线上的消费人群、消费偏好和消费习惯更加多元化，所以，公司会有一些独立的线上产品系列和包装规格，以满足不同消费者的需求。

Q6:公司除了生产自有品牌外，也提供ODM加工，未来会继续大力发展ODM业务吗？
A：公司通过与部分新零售客户开展ODM业务，加深了对新渠道运营模式的认知，也推动了我们自己的改变和进步。未来，我们会继续坚持ODM业务是自有品牌有益补充的定位。

Q7：对于拓展全国市场，公司是如何规划的？现在是拓展全国的最佳时机吗？
A：向外拓展其实我们持续在做，未来还是会坚持“川渝市场精耕、国内有序拓展、电商建设并举”的发展策略。线下常渠会从公司优势区域逐步向重点省份、重点市场拓展延伸。目前，除了公司核心销售区域外，我们的产品已经进入了两湖、河南、山西、河北、两广等地区市场。线下全国拓展，除借助重点KA系统全国性终端网络、经销商体系覆盖外，也会考虑与线上相结合、与新零售模式相结合，等等。

Q8：公司核心区域内的经销商与区域外的经销商进货的价格是否一致？核心区域内的经销商是否会获得更多的优惠？
A:公司所有的产品出厂价都是一致的，不存在差异。但是，我们会依据不同的市场情况、发展阶段以及经销商的规模等因素来分配我们投入的资源。重点市场或者新开发的市场我们投入的费用和资源会更多一些。

Q9：公司的产品力很不错，这是否也是吸引经销商的主要原因？
A:与经销商开展合作，产品力是其中一个方面，公司理念、渠道利润分配、团队能力等方面也是影响合作的重要因素。我们选择合作方比较慎重，建立了一套严格的筛选经销商的体系。我们希望是与经销商相处促进、共同成长，而不是单纯的追求一时的销量，盲目开展合作。

Q10：线下的经销商渠道管理与之前相比有无变化？公司主要投放的资源有无变化？ 
A:近年来，公司对线下渠道做了细分管理，重新整合了渠道资源。KA渠道由公司自营管理，流通渠道交由经销商管理，分工更加明确清晰，费用和资源投放变得更加精准，经销商的盈利能力也得到了提升。

Q11：公司对行业市场占有率的目标是多少？
A：目前没有具体的数字，但是我们的愿景是希望自由点能成为行业的国货代表品牌之一。

Q12：越来越多的新零售平台企业加入到卫生用品行业，传统企业如何与他们竞争？
A:只有竞争才能让行业健康发展，只有竞争才能让优秀企业脱颖而出。从企业自身出发，打好基础，练好内功，坚持用户第一的理念，努力为用户创造更多的价值，才是企业存在的意义。我们欢迎越来越多的企业加入到卫生用品行业来，把行业做大做强。

Q13：在品牌方面，公司将来是否考虑与IP、国潮等建立合作？
A：国潮我们一直在做，去年和今年都组织了线下国风大赛，在行业中受到了一致好评。IP我们也有合作，我们会继续找彼此相契合的IP。

Q14：公司线上渠道的复购率是多少？线上复购率与线下复购率哪个更高？
A：线上的复购率略低于线下，主要是因为线上复购率受消费习惯的影响。线上消费者更多采用多数量、少频次的购买方式，偏好大包装、囤货式购买。

Q15：公司目前一共有多少个SKU？如何进行管理？每年推出的SKU数量是否固定？
[bookmark: _GoBack]A：目前公司有100多个SKU（含线上）。公司市场传播部对SKU进行分类管理，定期梳理，筛选出需要升级迭代或者下架的SKU。公司每年推出的SKU数量不固定，主要是根据市场情况及消费者需求的变化来确定。

	附件清单（如有）
	有（详见附件）

	日期
	2020年10月30日








附件：参会名单

	机构名称
	姓名

	中信证券股份有限公司
	康达

	中信证券股份有限公司资产管理业务部
	魏喆

	银河基金管理有限公司
	金寿鹏

	上海陆家嘴野村资产管理有限公司
	何婧雯

	北京市星石投资管理有限公司
	王荣亮

	深圳新思哲投资管理有限公司
	张梦飞

	天弘基金管理有限公司
	林瑶

	上海从容投资管理有限公司
	沈磊

	平安资产管理有限责任公司
	朱慧灵

	摩根士丹利华鑫基金管理有限公司
	徐达

	摩根士丹利华鑫基金管理有限公司
	沈菁

	深圳前海固禾资产管理有限公司
	纪晓玲

	东方证券资产管理有限公司
	蔡毓伟
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