
上海晨光文具股份有限公司 

2018 年 4 月机构调研记录 

 

为做好投资者关系管理工作，公司于 2018 年 4月 2日、22日、23 日接受了

有关机构投资者对公司的现场和电话调研。公司董事长、总裁和董事会秘书接待

了机构人员，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： 

 

一、2017年年报交流内容 

1、17年度收入增长拆分？ 

答:17年度公司实现收入 63.57亿，同比增长 36.35%：其中科力普收入 12.55

亿，同比增长 143%；剔除科力普后 2C业务增速 23%左右。2C业务中，传统业务

（线下 7万多家店）增速在 20%，其他的增长来自于生活馆、九木杂物社、晨光

科技。 

 

2、17年传统业务 20%增长的主要动力？ 

答：20%的增长大部分来自于办公文具增长。一方面是办公渠道的增加，一

方面是办公产品的增加。精品文创类书写工具、学生文具、儿童美术新品的销售

也有积极的作用。 

 

3、年报中各个产品板块单价都在提升，如何实现的？  

答：晨光的战略是未来五年成为中国第一品牌群，通过四个路径来实现——

多品牌、强商品、全渠道、兼并购，单价的提升跟公司战略密切相关，即向中高

端产品升级，迎合整个社会消费升级的大趋势。 

 

4、传统业务去年下半年增速起来，带来量价齐升，提升品牌力的措施有哪

些？ 

答：文具品牌跟传统快消品不一样，行业品牌升级和传播在一定程度跟产品



息息相关，按照业内说法，产品即品牌，产品升级意味着品牌升级。 

 

5、17年办公用品增速很快，主要是科力普和原有渠道，为什么发展这么快，

竞争力是什么？ 

答：办公产品品类扩展和科力普，对于公司来说都是增量，所以发展速度快。

科力普属于 2B 业务，在国外这类业务基本已经处于寡头垄断，中国仍处在跑马

圈地、抢占市场份额的阶段，未来国内的增长会很快。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，晨光还是维持自

己持续稳健的经营策略。 

 

6、科力普的客户结构？ 

答：科力普的客户，从客户数量角度来看，中小客户占比较大；从收入占比

角度来看，政府采购平台、央企、500强占比比较大。 

 

7、科力普业务向全国延伸，仓储这块是如何规划的？  

答：科力普未来五年战略发展规划，主要是根据省城市的经济总量来进行安

排。拟在全国设立七大中心仓库：华东、华北、华中、西南、华南、东北、西北。

城市的业务量达到一定比例进行落地配（FDC）。 

 

8、科力普如何实现毛利的提升？ 

答：17年科力普快速发展，处于跑马圈地的阶段，未来毛利的优化空间，有

两个方面，第一方面，随着全国 7大中心仓以及 FDC落地仓的建成，将带来当地

中小客户流量的进入，中小客户毛利比较高；第二方面，上下游毛利的优化空间，

随着科力普业务规模的扩大，上游供应链的谈判和价格优化是有空间的，对下游

客户的溢价和谈判能力也有空间。 

 

9、科力普 18年的发展重点是什么？ 

答：聚焦 5大类核心客户，加强大客户挖掘，拓展产品品类，提升产品毛利

率，业务范围持续向全国扩展，搭建全国供应链体系，在西南地区和华中地区建



立仓库和团队。欧迪办公的客户群专注于中间客户这一群体，以大型外企、民企

为主，通过整合和优化，发挥与晨光科力普的协同效应，进一步提升公司在办公

直销市场的占有率和品牌影响力。 

 

10、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。 

 

11、晨光生活馆和九木杂物社 18年的规划？ 

答：晨光生活馆会持续推进店铺升级，优化产品结构，提升晨光产品占比，

打造精品文创专区。九木杂物社方面，市场拓展提速，从江浙沪向全国拓展，并

在下半年开放加盟模式。 

 

12、精品文创有提到跟书店合作，书店渠道自有品牌很多，晨光的吸引力是

什么？ 

答：书店本身是一个开放的渠道，跟晨光战略合作，晨光可以提供系统的解

决方案，包括门店陈列、组品、全方位的合作方案，同时晨光的产品具有一定的

自带流量的属性，高知名度的 IP合作对书店有吸引力。  

 

13、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。 

 

14、17年年报提到四条产品赛道，18年的规划是怎样的？ 

答：（1）大众产品 

聚焦重点品类，通过针对消费者痛点及细分场景挖掘的深度研究，进一步提



升新品开发质量，开发优质单品，提高单品贡献。开发强功能特点的书写工具产

品以满足消费者的需求升级。 

（2）精品文创产品 

聚焦重点品类，升级产品结构，完善精品文创产品布局，扩充高价值产品线，

通过打造精品文创专区，在全国范围拓展精品文创渠道，扩大公司产品在精品文

创市场占有率。 

（3）办公产品 

加强办公产品的开发和推广，实现核心产品上柜，加快办公市场拓展，推动

办公渠道开发，提高办公市场占有率。 

（4）儿童美术产品 

持续推进产品开发，全面推广中高端系列：MG-KIDS 和 MG-ARTS，打造各渠

道重点终端的儿童美术完美专区，通过各类市场推广推动产品销售，实现儿童美

术产品的销售提升。 

 

15、晨光科技 18年的发展重点是什么？ 

答：全面发展线上分销渠道，培育线上产品开发能力，完善线上产品阵营和

推广，培育新场景、新品类，不断创造线上增量品类，提高品类推广效率和品牌

露出机会，完善会员运营管理系统，增加用户黏性。 

 

二、2018年一季报交流内容 

1、一季度收入拆分 

答：（1）12018 年一季度主营业务分产品情况 

书写工具 5亿-增 8%，毛利率较同期增 0.8个百分点 

学生文具 4.8亿-增 16%，毛利率较同期增 1.36个百分点 

办公文具 8.5亿-增 62%，毛利率较同期增 2个百分点 

（2）2018年一季度新业务收入情况 

科力普收入 3.68 亿元-增 150%  

生活馆收入 5,900 万元-增 30%  

晨光科技收入 4,900 万元-增 19%  



 

2：Q1公司业绩增速环比有所下滑，怎么解读 Q1季报情况及全年目标？ 

答：Q1增速基本符合经营计划；17年 Q1 增长 13.8%左右，但全年整体远

高于一季度增长。今年来看预期会符合这个节奏。一季度增速偏低有几个因

素：1）春节影响因素，收入会受到影响，而费用端全年较为平均，二者不匹

配；2）一季度毛利率有提升，但是销售/管理费用有提高，全年来看预计销售

费用与收入端增长同步，费率将保持稳定；3）Q1很多费用投入先导，如品牌

升级方面投入 1800+万；科力普物流费用投入 800-900万，效果会逐步体现。 

 

3：传统 C 端业务，17 年三/四季度增长 20%以上，今年 Q1 在较低基数的情

况下增长 16%，传统业务有放缓的迹象，其原因是什么？ 

答：传统 C端增长一季度增长稍慢与春节、开学较早等有关，全年增长速度

会高于一季度；增长节奏跟新品、品类的规划有关，譬如精品文创、儿童美术等

新品。精品文创是晨光传统业务品牌升级战略的核心组成部分，目前发展速度符

合我们全年的经营规划。 

 

4：一季度传统 C 端毛利率提升 1 个点左右，其中产品升级对毛利率拉动的

具体影响？ 

答：今年一季度毛利率提升基本没有产品提价的影响，主要是产品升级方面

的贡献。 

 

5：传统业务的费用投放 

答：一季度传统业务广告宣传和品牌推广增加 1800万以上，已经有成效，

精品文创一季度同比增长超过 60%，公司从渠道增长向品牌驱动增长的战略取

得了效果。 

 

6：科力普一季度亏损加大的原因 

答：一季度亏损约 1900万，同比增加 1500万左右，主要原因：（1）合并

欧迪的影响，一季度欧迪有几百万亏损，全年预计盈亏平衡；（2）上年收购史



泰博相关中介费用有几百万的影响；（3）一季度科力普加快全国布局，仓储物

流建设费用投入加大。 

 

7：关于科力普和欧迪：目前这块的销售人员我们大概是多少个 ？仓储物

流、租赁费用等主要费用端的投入情况目前是怎么样的？  

答：销售人员大概占 30-40%，仓储物流今年会加速向全国辐射，以增强科

力普落地服务能力，减少我们对当地落地服务供应商的一个依赖，提高服务满

意度。  

 

8：科力普产品里面，自己晨光品牌的产品收入占比大概是多少？九木杂物

社产品里面，自己晨光品牌的产品收入占比大概是多少？九木杂物社里面，卖

的最畅销的哪个品类产品？  

答：科力普销售的晨光产品占比 10%左右，晨光在九木的销售占比 25%左

右，杂物社的畅销品类全年来看文具文创类最高。 

 

9：科立普这边未来投入的力度和节奏、规模效应（销售额提升带来费用率

下降）的释放节奏？ 

答：科力普毛利率 15%左右，未来有提升空间，主要来自：1）目前以大客户

包括央企和地方政府为主，后续企业客户、中小客户比重会提升，毛利率更高；

2）随着规模扩大，供应链的议价能力会提升；3）员工等规模优势的显现。销售

/管理费用的未来可能略微下降，因为我们到达一定规模，规模效应体现后各项

费用不会同比例增加。 

 

10：生活馆和九木杂物社各自的坪效？晨光科技这一部分 Q1的情况？ 

答：生活馆坪效在 1万左右，九木杂物社在 1.8万左右，高于生活馆。整

体盈利来看，生活馆+杂物社亏损在减少。晨光科技的增长在 20%左右。 

 

11：九木杂物社 18 年到现在新开了多少家店？加盟还是直营？全年开店计

划？ 



答：九木一季度一共 32家，比 17年底增加了 7家。目前是全直营的，在今

年适当时候会推出加盟模式，维持 100家新开店计划。 

 

上海晨光文具股份有限公司 

2018 年 5月 7日  


