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全文摘要
百亚股份在2026年上半年的业绩未达预期，主要因缺乏明确的战略定位、营销模式僵化及组织内部动力不足。公司董秘指出，需通过创新、增强团队合作与提升组织效能来应对挑战。下半年，公司计划实施三项重点策略：以创新寻求突破，通过团队合作解决问题，以及强化组织赋能，旨在双轮驱动下提升业绩，回馈投资者。

章节速览
00:00 百亚股份半年报业绩交流会
会议宣布了百亚股份上半年的财务表现，包括营收18.7亿元，同比增长6%，净利润1.8亿元，同比下降4.8%。主要受五省营收下滑影响，尤其是电商业务增长28.4%，线下渠道增长4.1%。销售费用增长18.7%，主要因营收结构变化。会议强调了市场风险，鼓励谨慎投资，并进入问答环节。

05:24 核心五省与外围市场经营策略调整及展望
讨论了核心五省收入下滑原因及对策，指出高库存运作影响发货端，通过渠道结构调整和增加动销投入改善短期状况，长远目标是提升盈利能力。外围市场方面，华东和华南保持高增速，其他地区因资源投入侧重、产品矩阵调整和竞争加剧导致增速放缓，未来计划保持30%左右增长目标，聚焦华东华南，产品向下延展以扩大市场份额。

11:06 益生菌产品占比与大健康新品规划及原材料成本影响
投资者询问了益生菌产品在核心五省与外围省份的占比情况，管理层回应五省占比约60%，外围省份占比更高，预计85%以上。关于未来规划，管理层透露将聚焦大健康领域推出新品。针对原材料成本影响，管理层表示二季度毛利率受影响约1.5到2个点，但自7月起成本已开始下降，预计未来成本不会大幅上涨。最后，管理层确认下半年将有新的大健康产品推出，并透露有机催眠产品增速显著。

16:13 电商与线下渠道增长及库存波动分析
对话围绕电商渠道增长、毛利提升策略及线下核心五省新渠道发展趋势展开。电商方面，二季度增速较高，天猫恢复良好，抖音调优后盈利改善。线下渠道，新渠道占比达三成，即时零售进入全国top 3，正通过新渠道推动渠道变革。针对核心五省，二季度压力较大，正调整中，关注市占率和终端动向，努力缓解库存波动，促进可持续增长。

21:18 公司调整策略与未来展望
对话围绕公司组织架构、业务重心及渠道调整展开，管理层表示下半年将持续优化以适应快速变化的市场环境。回购计划旨在未来实施股权激励，但具体时间表尚未确定。预计Q3将展现非核心地区调整后的健康增长。

26:46 公司变革与销售费用解析
对话围绕公司组织架构、战略决策及运营思路的变化展开，强调产研和品牌投入，电商策略调整及渠道优化。同时，讨论了销售费用率上升的原因，包括电商与无损之外的高费率、收入规模对费用的影响及线下渠道的固定成本。

32:10 外围市场增长策略与盈利展望
对话围绕外围市场增长策略展开，讨论了产品补充、团队执行效率提升及新渠道适配等增长抓手，同时对市场策略调整下的盈利展望进行了分析，预计随着规模扩大，利润将趋于稳定。此外，还探讨了新渠道在不同区域的发展节奏与投入侧重，特别是在即时零售渠道的布局重点。

37:14 双十一营销策略与新渠道投入规划
对话围绕双十一等节庆的营销策略展开，提到电商活动周期变长，公司将重点促销期与日常销售分开，并通过核心产品的小规模明星宣发配合线上促销。对于新渠道投入，强调全国一盘棋策略，根据渠道趋势和属性分配资源。电商方面，尽管增长放缓，预计收入保持双位数增长，利润维持盈亏平衡。线下资源投放上，持续优先投向新渠道及集市零售板块，以促进线下再增长。

42:20 北亚2026年上半年经营复盘与下半年变革策略
会议回顾了2026年上半年经营未达预期的情况，指出问题在于战略执行不力、创新不足和组织活力欠缺。为解决这些问题，下半年将聚焦于市场创新、团队激励和组织能力提升，以战略和市场双轮驱动，力求实现经营突破，回报投资者信任。

发言总结
发言人1
本次会议由他主持，主要针对广大投资者。他强调会议内容仅供内部使用，严禁公开或未经授权转发，提醒市场有风险投资需谨慎。会议重点介绍了百亚股份26年半年报业绩，涵盖营业收入、净利润、利润下降原因及各产品、渠道表现。他还强调了下半年公司需聚焦变革，加快创新，解决面临问题，以回报投资者信任。

要点回顾
在本次会议上，百亚股份对音频及文字记录的内容使用范围有何特别说明？
发言人1：本次会议音频及文字记录的内容仅供参会者内部使用，不得公开发布，未授权任何媒体转发本次会议内容。未经允许授权的转载、转发均属侵权，百亚股份将保留追究其法律责任的权利。

百亚股份2026年半年报的业绩交流会中，有哪些公司领导参与并进行了发言？
发言人1：百亚股份的董秘张琳、董事长冯总、销售曹总以及线下销售负责人杨总共同参与了此次业绩交流会，并进行了发言。

公司今年上半年的营业收入和净利润情况如何？导致公司上半年利润下滑的主要因素是什么？
发言人1：今年上半年，公司的营业收入为18.7亿元，同比增长6%。净利润为1.8亿元，同比有所下降，降幅为4.8%。利润下滑的主要因素是五省的营收，尤其是二季度出现了两位数的下降，这与公司的预期不符。

从产品和渠道两个方面对公司上半年业绩进行拆分说明如何？
发言人1：上半年酒店卫生巾营业收入达18.2亿，同比增长；其中大健康益生菌类产品增速更快，中高端产品的收入占比提升，支持了毛利率的向上。电商业务逐步恢复，上半年实现营业收入6.6亿元，同比增长11.2%，而线下渠道上半年实现营业收入11.8亿，同比增长4.1%。

公司上半年销售费用的情况及增长原因是什么？
发言人1：上半年销售费用为7.6亿，同比增长18.7%，扣除会计因素和汇率影响后，主要原因是由于公司营收结构变化，相对费率较高的电商和部分省份收入占比增加，导致整体销售费率有所上升。

针对核心五省收入下滑的问题以及对下半年五省收入展望是什么？对于线下外围市场中增长较慢省份的策略调整节奏是怎样的？
发言人1：核心五省收入下滑主要是由于原有经销商渠道受新渠道冲击，但公司已调整经营策略以动销为主，加大投入并推动渠道结构优化。目前五省在动销和市占率上表现向好，尼尔森趋势也向好。短期内利润承压，但从长期来看，将以渠道结构调整为主，不依赖传统渠道，目标是构建无损的盈利能力。对于增长较慢的省份，公司正在进行策略调整，以动销为核心，加大投入并优化渠道结构。华东和华南地区保持较高增速，但在东部地区增速放缓，部分省区未达预期增长目标。原因主要有三方面。

在资源投入方面，公司进行了怎样的调整？
发言人1：公司在资源投入上做了显著调整，从之前的第一阶段快速铺市阶段转向新增运营阶段，需要匹配更多费用和团队资源。今年在金融方面有所侧重，尤其在华东和华南经济基础较好的区域加大投入。同时，针对产品价格带，公司将根据各区域市场需求进行补充，特别是在中低端产品线，以提升整体产品的竞争力。

公司如何应对竞争压力的变化？
发言人1：随着公司规模扩大，头部品牌开始重视并阻击公司发展，竞争压力增大。公司针对这一变化，在资源分配上进行了相应调整，并计划在产品上向下延伸，填补更广价格带的市场空白，保持约30%的增长率。此外，公司将继续聚焦华东和华南地区，并持续优化产品矩阵。

下半年五省市场是持续去库和渠道调整，还是有望止跌？
发言人1：五省市场下半年将同步进行去库和渠道调整的过程，同时也会逐步止跌。公司正在寻找平衡点，让新渠道接替老渠道，填补市场份额下滑造成的缺口，以维持较好的运营状态。

目前益生菌系列在核心五省和外围省份的占比情况如何？未来是否有新品规划？
发言人1：目前益生菌系列在核心五省的占比约为60%，在发展区域可能更高，达到85%以上。未来公司会在大健康范围内对产品进行延展，但仍会聚焦于益生菌相关产品。同时，原材料成本方面，虽然二季度有所上升，但目前材料价格已有所回落，预计会逐步下行，且不会回到年初低点，对毛利率的影响也会有所减轻。

对于下半年的益生菌系列产品是否有新的执行计划或新品预期？
发言人1：公司已达成第一阶段益生菌产品占比预期目标，接下来会有新的大健康产品推出。具体计划包括线上尝试性测试后在线下市场推出新产品，但详细的规格、价格带和功能卖点等细节暂时不便透露，将根据后续市场策略和产品规划适时公布。

线下核心五省的新渠道具体是指哪些？其发展趋势是否会影响库存波动？
发言人1：新渠道主要包括集市零售、折扣店、新品牌级和零食店等全渠道形式。目前新渠道占整体销售约三成，即时零售在全国进入Top 3，整体趋势向好。我们将通过新渠道推动整体渠道变革和经销商专业化转型，可能会影响库存波动，但也会用新渠道牵引来调整和优化库存管理。

三季度核心五省的压力是否有所缓解？
发言人1：核心五省的压力目前仍在调整过程中，我们更看重其市占率和终端动向，因为这部分业绩更真实反映to c销售情况，经销商订单波动较大。

关于回购股份，公司对其后续如何用于高管激励或吸引新人才的考虑是怎样的？
发言人1：回购股份的目的主要是为了实施下一期股权激励计划。关于回购进程和人员变动的具体时间表，目前尚未确定，但我们都希望能尽快推出，以体现对团队价值的认可和激励作用。

公司今年在组织架构、战略决策和运营思路上做了哪些变化，这些变化可能在何时形成一个长期的增长趋势？销售费用率和利润率的提升受到了哪些因素的影响，除了业务结构变化和电商战略提升之外？
发言人1：今年我们对产研和品牌投入加大，将产研和品牌部门与电商业务部门统一在杭州办公，加速新品研发并以线上作为产品爆发点来赋能线下。同时，在电商策略上进行了一系列调整，年轻干部的上任也使得执行效果较好，利润和规模在二季度有所提升。下半年，电商策略的优化会给我们带来更好的调整空间。此外，在线下渠道方面，我们进行了发展类布局，并将在下半年针对线下渠道进行组织优化和调整，以适应新的渠道变化。销售费率增加的主要原因有两个：一是由于电商费率和线下费率的结构变化，电商费率高于线下无损之外的费率，而电商收入占比提升；二是收入规模对费用的影响，尤其是无损业务在去年导致费率较高，而今年电商的费用控制相对合理。线下渠道由于固定成本较高，营收规模变化直接影响了费率。此外，无损之外的业务可能会有一些前置费用投入，这是正常生意逻辑。

在产品补充之外，还有哪些其他增长抓手？对于外围市场的净利率爬坡，在市场策略动态调整的情况下，今年及明年有何展望？
发言人1：在外围市场方面，除了产品布局的进一步完善，我们还加强了组织建设和团队搭建，以应对市场快速发展。下半年，我们会针对新的渠道变革进行资源和组织适配，特别是在华南和华东地区即时零售渠道占比较大的区域，这将有助于提升整体增速。因此，我们相信在外围市场发展中能够保持合理且良好的增长数据。

在当前市场策略动态调整的背景下，对于今年外围市场的整体盈利情况展望是怎样的？明年又会有何判断？
发言人1：今年外围市场的盈利情况与规模紧密相关。目前，我们在核心渠道上已经基本覆盖了五个省份及河南、浙江、山东、安徽、江西等省的核心区域，市场份额已达到高个位数。随着规模扩大，利润状况将趋于稳定并呈现良性发展。尽管在不同阶段会有前置投入，但预计今年的利润率会在高个位数到十几个百分点之间。

对于下半年以及双十一这样的重要节庆，公司有哪些营销打法和规划可以分享？
发言人1：公司正在根据新的电商节活动周期调整策略，将重点促销期和日常销售区分明确，并将大节日进行细分。下半年的核心工作在于推动现有核心产品的小明星宣发，配合线上促销活动的开展。

公司的新渠道投入力度如何划分？是根据省份还是整体趋势来分配资源？
发言人1：公司在新渠道上的投入并非按照省份划分，而是根据新渠道整体的发展趋势进行投入。例如，针对折扣零食等业务，会结合主要省份的情况和整体容量，以及每个渠道的属性进行整体规划和分配投入。

对于电商板块，上半年盈利状况良好，能否对全年电商增量有一个展望？另外，线下渠道在五省稳健发展后，资源投放上是否有新的变化？
发言人1：上半年电商收入保持双位数增长，利润维持盈亏平衡状态，为公司未来布局奠定了基础。在五省以外地区的开拓上，下半年公司整体经营策略保持年初的一致性，但会将更多资源优先投入到新渠道和集市零售板块，渠道结构上进行了重点推广调整。

