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发言人1   00:00
这样，因为我估计平时和梁总和大家也交流比较多，我们平时也经常，我们就直接进入到这一个环节。然后秋雨要不你先看一下，你这边有啥问题向梁总请教的，然后后面看看投资者这边大家有啥问题？在我们接入这个提问。

发言人1   00:23
好的，杨总，我先跟您请教几个小问题。因为现在咱们的上半年整体的一个成本红利还是比较明显的，所以想请教一下目前木浆的一个库存的情况，然后包括您怎么看待后续这个成本红利的一个持续性，然后包括像我们后面怎么去维持住这个可能成本端的这边的一个影响。感谢。好的，谢谢你的问题。石油现在盈利能力的恢复，其实不主要是成本高，主要是我们产品结构这边的这个产品结构这边我们做的比较好。我们从去年开始，毛利率超过44% 10以上的高毛利的产品，我们的我们的增长今年情绪超过了30%以上。因为特别是现在的高保利产品，占了我们总收入已经超过35%。

发言人1   01:38
在这个氛围里面我们还持续比较高的增长。所以主要是这个原因带来我们盈利能力的快速的改善。底层逻辑是因为前两年我们有些国内的巨头，他给上游的这个原材料公司收购以后，在市场上掀起了这种比较大下行下。那么市场上现在几大巨头，只有洁蓉是没有原材料，恒大它就有这个卫生巾，可以保证它的利润。所以节油是你天生不具备打价格战的这这种基因，所以倒逼我们第一次要把所有的资源放在高端产品跟新区房建设跟旧的对比，GT线下为主的渠道的维护当中。

发言人1   02:58
其他的巨头他们就通过比较高效的线上的生意，价格的竞争非常激烈。最终导致了市场上很多中小的黑熊，大家可以理解为一些小的白盘，现在有很多影响，还有出清的状态。所以大家会看到这个气压器就是说我们这几大巨头的市占率在这一一栏不断的提升。在提升过程中节约了他的所有的资源。

发言人1   03:44
So all in到thousand on time生产跟渠道的发展当中，我们的这个低端产品转型，传统子弹我们总收入已经低于18%了，越来越低，这是第一个问。我们盈利能力主要是来自于我们的品类结构的改善，还有我们把资源放在线下的这个高潜力晚高潜力这个门店的建设产品的。因为有原材料优势的友商，他都把资源放在线上线上来，来通过电商来去高效的去突破。我们除了在线上做好高端以外，我们就把资源也放在线下，我们节约库存中的3到5万家高端门店的，这个可以理解今天是到这个点，这是第一。另外一个，刚才你提到的这个成本红利，确实去年前年我们也有一些成本红利。我们的底层逻辑其实很清晰。因为我们不生产原材料，所以倒逼我们采购原材料是非常专业，这是非常重要的。所以在应该是在前段时间，我们也把我们的库存低就是说一些低成本库存也消化了一部分。

发言人1   05:46
那么在最近这个原材料的价格又又下来了，我们也现在也大量的去去采购。估计未来半年以上，我们的原材料还会在市场上的比较优势的一个水平。因为你大家可以想一想，整个市场头部企业里面，只有我们没有生产，那所以我们的采购是最优的，对于这个生产才会是成本长期最优的，这个逻辑，市场上很多很多公司也有这方面的验证，大概是这个，好吧。明白，非常清晰。

发言人1   06:45
您刚才也提到咱们有一些线下的这种渠道的优化的一个情况。我想还想请教一下，这个调整的力度现在大概是什么样的？然后后续的一个优化的话，你可以理解为我们的主力都在做高端产品。我们高端产品毛利率接近分之45到50之间。一家一些门店每个月卖我们的产品就卖1万块钱以下组合产。那么每家门店我们的毛利率都毛利润都有五六千。所以这个毛利又足够的来覆盖我们的渠道的费用，跟我们的业务员的费用，跟我们市场的费用，还有我们经销商利润中心的。

发言人1   07:40
所以现在线上的生意是非常短的，没钱赚了，基本上我们线上的净利率才只有三个左右。但是当我把精力又放回到线下的这个高潜力门店手，我的销售净利率跟我净利率的可持续性就非常高。所以这一点是我们觉得未来比较确定性一点，好吧，以下因为大家都在做线上的那我就转过头来。

发言人1   08:22
抱歉了，刚才有个电话，我就把资源放在我们这边。我的这个别人已经不是很在乎，但是别人不是很资源投入的一些对我们比较擅长的渠道方面来好吧，预算说这是一个很正常的一个战略的一个逻辑。明白，好的，您刚刚有说到高端的一些新品，然后我看也有像这个棉柔巾，这个湿厕纸之类的。就是我想向您请教一下，新品就是偏高端的这种品类，就是当前大概的一个规模，包括像增长的态势，以及说后续的这个发展的空间，到大概是什么样的一个情况？

发言人1   09:26
我们刚刚评论一下，看我们总收入大概35%的新人。也就是说这样我们整个体量就是大概三十多个亿。这三十多个亿我们每一年还保持百分之就是说还能保持每一年分之30以上，也就是大概68个1，九个一左右的一个体量。每个增长在这个增长里面的话，你刚才说的棉油精跟湿厕纸，大概加起来占这个比例的话，应该是不到应该是今年不到三个亿，不到3到4个月。但是在民族中都是车子的市场还是比较大，空间比较大。所以的话我们在这方面，我们发现就是说节油天生就适合做这一类的产品。所以未来我们在这一类煤油机汽车的市场份额的提升，好，可以拿出去好好吧？

发言人1   10:50
好。我我我先说一下，我再补充一下，年鎏金的毛利率大概我们是18%左右。那么是年鎏金也非常小，因为试测纸也是很准，主要是线上，线上的红利基本上是已经是消失了，就转的很厉害。包括利用电商也讲的很厉害，因为大家都在这有限流量入口，现在我们就又出了线上线下。

发言人1   11:30
请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130外的话，我们主要能力还是把明星跟在我们的线下去负债，来提升我们的盈利能力。跟跟这个跟跟跟跟这个销售的增长率大概是这套逻辑以上。好的，明白。我还想请教一下，近几年咱们公司的一个盈利水平，其实也有一个非常明显的一个提升。还想请教一下，可能这块您感觉提升的未来的空间什么的，大概是什么样的一个水平？就是展望一下后面的一个净利率的一个水平。

发言人1   12:31
我们今年的销售净利润应该是税后0到5.5到6之间是五左右5.5左右。明年的话可能会更高，明年就是说现在我们已经可以预判到明年我们应该会更高。未来三年我希望我们能税后销售净利率能恢复到8个点。通过品类结构来下来，能达到这个销售净利率，其实已经超越原来我们过往的这个to me。

发言人1   13:16
因为第一个现在这个市场竞争环境跟。跟这个十年前非常大的不同，各种各样样的渠道费用非常大。而且这个营商环境的税收环境也没原来这么好。所以我们节油还是按照我们自身的能力，很未来三年能销售净利的人？能做到80点左右四五个目标。主营业务的这个就是说生活用纸的每一年保持12点左右的增长。

发言人1   14:14
然后在这个过程中我们会会积极的做一些资本市场上的一些动作。因为以前我们已经就做过，为什么呢？因为这两年的消费品低，也给我们参与我们一些同行的一些项目带来一些机会，我们公司的现金流和资产质量还是非常好。

发言人1   14:49
About this. 好的，感谢领导，讲的非常清晰。会议秘书要不先播报一下提问方式，看一下同学有没有什么问题。

发言人1   15:10
我看现在暂时没有提问，那我就接着跟领导再请教一下，目前咱们这边的产能大概的一个情况是什么样的？就是产能利用率等等一些水平。

发言人1   15:29
很抱歉，刚才来个电话，可能过五分钟就要参加另外一个会了。哦哦哦是这样，我们的产能毕业率现在是应该是85%左右的水平。最近这段时间，我们还在不断的优化我们一些产能的设备的，感谢。

发言人1   16:06
抱歉，有电话系统，未来几年我们的这个未来几年我们的资本支出会翻倍的就不会多。大部分都会用来对我们现有设备的智能化的升级改造。我们现在的产能应该是能满足我们130到140亿左右的。So univision swim。我们的这个生产能力还是足够满足我们现在的这个市场需要的。

发言人1   16:55
好的，感谢领导解答。要不然今天的话我们就先到这边。因为领导等一下还有时间，还有那个事情所以要不然我们先结束，您看怎么样？好的，我有一个就是说我们今天的这个交流就不要流出到市场了，好吗？谢谢内部分享。

发言人1   17:17
好的，没问题。好，感谢领导，谢谢。本次电话会议仅服务于国泰海。
