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为做好投资者关系管理工作，公司于 2017年 11月 2日、3日、16日接受了

有关机构投资者对公司的现场调研。公司总裁、副总裁和董事会秘书接待了来访

人员，并就公司的经营情况及发展规划等相关问题进行了交流。 

  

主要交流内容综合如下： 

  

1、公司三季报营业收入增长较快，主要是什么原因？ 

答：三季度公司收入 44.93 亿，同比增长 30%，三季度是大学汛，是公司的

销售旺季，传统业务营业收入稳步增长，较去年同期增长 18%，新业务晨光科力

普、晨光生活馆、晨光科技等营业收入快速增长，较去年同期增长 116%。 

 

2、三季度分产品收入和毛利率增速？ 

答：收入方面，三季度书写工具增速约 11%，学生文具增速约 16%，办公文

具增速约 80%。毛利率方面，书写工具、学生文具、办公文具毛利率均提升 1%。 

 

3、公司三季度费用率的情况？ 

答：三季度销售费用增长比较快约 44%，整体销售管理费用率和去年基本持

平约 14.4%。传统业务的费用率较稳定，新业务销售费用相对较高（科力普、生

活馆、电商）。其中薪酬增长约 30%，主要是由于新业务的扩张需要较多的人员。

渠道建设的投入比去年增长 61%以上。 

 

4、三季度应收账款增长幅度增长的原因？ 

答：（1）晨光科力普业务快速增长，其中大型集团企业、政府部门、行政单

位的客户居多，相比传统业务账期要长；（2）三季度晨光科力普并购欧迪，应收

账款相应增加；（3）三季度作为销售旺季，传统业务销售稳步增长，带来应收增

加。 

 

5、中报披露零售终端 7.3万家，三季度进展如何？ 

答：2017三季度零售终端超过 7.5万家，新增 2000多家，其中样板店增加

较多，其次是办公点和加盟店。 



 

6、科力普的成本结构是怎样的？毛利率的提升通过什么实现？大客户采购

占比多少？ 

答；目前占比较大的人员和仓储物流。现金流和账期的控制，科力普做的很

好。初期阶段大客户毛利率较低，中小客户毛利率高一些，发展到一定规模，中

小客户比例提升后会有积极的改善。大客户采购占一半。销售管理费用率比去年

同期略有改善。 

     

7、欧迪已经完成并购，接下来将如何整合？ 

答：收购工作完成后，我们已经对欧迪办公开展了全面的、系统的摸排工作，

我们计划将通过一到两年的时间周期完成从市场、客户、供应链采购、物流配送、

IT系统、组织架构、团队人员等一系列整合工作。现在正在有条不紊的开展进行

中。 

 

8、科力普接下来的发展计划？ 

科力普会继续按照年度计划推进：（1）聚焦核心客户，加强大客户挖掘，提

升服务品质，拓展产品品类，提升产品毛利率；（2）拓展重点城市，将业务范围

向全国拓展；（3）对欧迪进行整合。 

 

9、请问公司如何看待未来办公直销这块市场？如果有新的竞争者出现对公

司影响大吗？ 

答：您好。办公直销市场非常大，上万亿的市场，未来出现 5-10 家新的同

行也是完全没有问题的。作为科力普来说，保持晨光一贯的风格，稳扎稳打就没

有问题。 

 

10、晨光生活馆的战略地位？ 

答：晨光生活馆对公司来说意义不仅仅在于增加业务收入，它对公司产品升

级和渠道升级具有重要意义，是与公司高价值产品销售策略相呼应。通过晨光生

活馆，输出高价值产品，优化业务结构和产品结构，提升毛利水平，扩大客群，

拓展市场占有率，都有积极的意义。改造升级后的标杆店，坪效都有明显提升。 

 

11、精品文创推进情况如何？ 

答：精品文创按照计划有序推进，从三季度的表现来看，符合公司预期。精



品文创是跟晨光传统业务互补，传统渠道销售的产品相对偏中低端，精品文创销

售中高端产品。接下来，公司会继续推出精品文创的中高端产品。 

 

12、晨光科技三季度的表现和接下来的发展计划？ 

答：晨光科技因为基数小，三季度继续保持较快的增速。全面发展线上分销

渠道，进行分销渠道分层，培育线上产品开发能力，完善线上产品阵营和推广，

形成“集客”品牌产品阵营，完善会员运营管理系统，增加用户黏性。 

 

13、办公产品拓展有什么新的产品？有哪些电子产品？ 

答：公司办公产品持续扩展中，办公设备与耗材类作为新品类，上市后受到

市场一致好评，例如点钞机 、电池等。 

 

14、公司业务结构布局? 

答：公司业务结构目前是一体两翼。存量业务（书写工具、学生用品、儿童

美术、办公产品）+增量一（晨光科力普，提供一站式办公解决方案）+增量二（晨

光科技、九木杂物社、晨光生活馆）。 

 

15、公司的发展战略？ 

答：通过自建、收购、授权合作等多元化的方式，构建定位清晰的品牌组合，

通过品牌建设和创新保证持久的品牌生命力，打造多品牌管控模式及配套组织架

构，最终成为中国第一文具品牌（群）。主要通过多品牌、强商品、全渠道、兼

并购四个方面进行。 

 

16、精品文创的定位？ 

答：传统晨光的产品开发功能以刚需和性价比为主，更多满足大众需求，以

线下分销为主，而精品文创目前这个阶段更多面向于白领、生活女性，从学习、

考试等需求扩展到情感表达、娱乐聚会、亲子、个人标签等不同场景需求。 

 

17、公司对文创的定义是什么？ 

答：“文创”是有内容、有态度（故事和情绪）的好文具。内容的本质是对

用户场景的洞察。内容的价值在于打造独一无二的场景体验。 

 

18、公司目前主打什么场景？ 



答：公司通过场景化的内容，比如构建消费场景，来深度挖掘客户群体，目

前公司主打四个场景：读书——围绕读书的场景，构建非常具有高粘性的产品 

旅行——如公司开发了全球唯一的和 Lonely Planet 合作的手账；做手账——年

轻人通过手账的制作来表达自己的生活态度和与众不同，产品如“集客”品牌，

手账天然带有交互性，即用产品来促进内容，来产生客户流量；礼物——如“回

家”套装。 

 

19、精品文创目前属于小众产品，如何做到支撑公司的长期发展？ 

答：公司认为文创不一定是传统意义上的“小众”，而是通过小众审美，变

成大众流行。小众产品打造“头部商品”，来带动产品升级而提升客单价。 

 

20、精品文创未来市场的预测？  

答：大众消费在文创领域才刚刚开始，没有大企业已经做的很好，我们看好

这一块的成长。1）行业层面：①消费升级：消费升级的趋势下，行业具有很大

成长空间。②品质生活：年轻人需要更有品质的生活状态。对于这段人群来说，

产品需求会更加多元、产品客单价会不断提升、女性顾客购买力很强大。 

 

21、从渠道上升级如何落地？7万终端相对陈旧，如何升级？ 

答：不是所有传统门店都适合升级，公司目前具有 7万多家传统门店，通过

选择部分门店进行渗透和新开店的形式进行拓展。 

 

22、晨光生活馆和九木杂物社的区别？  

答：晨光生活馆和九木杂物社都是承载着产品升级和渠道升级的桥头堡，但

各自的使命和定位不一样，生活馆是定位为渠道升级，为存量渠道来做升级为主；

杂物社是零售新模式店面。 

 

上海晨光文具股份有限公司 

2017年 12月 6日  


