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证券代码：002570                                          证券简称：*ST 因美 

贝因美婴童食品股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                             编号：20180718 号 

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 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称及

人员姓名 

国金证券 申晟 

国海证券 李鑫鑫 

申万宏源 张喆 

申万宏源 毕晓静 

太保资管 郭骁勇 

腾跃基金 陈栋 

亚商投资 丁闻 

中银证券 王兴伟 

平安证券 刘彪 

平安证券 易佳平 

中泰证券 赵雯 

银河基金 施文琪 

万家基金 王琴 

杭州炬元资产 刘宇浩 

长城证券 王语嫣 

天风证券 何长天 

海通证券 唐宇 

上海毅木资产 薛佳璐 

致畅投资 姜柯成 

个人投资者 彭世勇 

个人投资者 王忠辉 

东北证券 李强 

华泰柏瑞基金 陈晓光 

海通证券   邓园园 

上海理成资产   林丽芬 
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时间 2018 年 7 月 18 日  14:00-17:30 

地点 杭州市滨江区南环路 3758 号贝因美大厦 23 楼 

上市公司接待人

员姓名 

董事长      谢宏先生 

总经理      包秀飞先生 

常务副总经理、董事会秘书     鲍晨女士   

财务总监    陈滨先生 

董事会办公室主任    金志强先生 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

会议交流内容纪要： 

【发言环节】 

1、 贝因美董事长发言 

选择在这个时点回归，主要是基于情怀和机遇。机遇方面，无论从

消费升级、互联网化，还是行业政策性拐点包括配方注册制，整个行业

都在发生重大变化，恰恰是最好的时机。二胎放开后，出生率明显回升，

新一轮的消费升级已经完全体现。 配方注册制下，未通过配方注册的奶

粉在 2018 年 1 月 1 日后不允许生产。国家规定，2017 年 12 月 31 日之前

生产的产品可以卖到保质期，因此今年上半年是过渡期，是一个新老交

替、市场特别混乱的阶段。可以预见的是，如果配方注册全部到位，70%

的品牌会被淘汰。对于贝因美来说，最大的优势就是我们拿到了 0001-

0009，贝因美取得了 17 个系列，51 个品项的注册号，还取得了特殊医学

配方 001 号。 

2018 年贝因美新的战略征程，提出了六重奏的策略方针，包括重建

渠道、重构体系、重造团队、重塑品牌、重溯文化、重树商誉。重建渠道

方面，加大婴童连锁系统门店的合作，聚焦重点客户、重点门店，确保

线上电商业务地位。重构体系方面，以品类经营为主线，重点品类、重

点经营；重造团队方面，坚定不移推行合伙人制度，持续推进人事优化

和薪酬变革，倡导价值共创竞合发展；重塑品牌方面，通过爆款打造和

超高端的品类推广，提升品牌形象；重溯文化方面，化繁为简，重塑高
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效、体系化的执行力，强调结果。重树商誉方面，重视利益相关者关系

管理、持续改善生存发展经营环境。通过提升体系化执行力，重塑坚实

增长，实现保牌成功。 

关于 2018 年年中报告，一季度对中报的预测是亏损 8000 万到盈利

1000 万，目前 7 月 15 日前没有发布业绩修正，说明在预计范围内。 

 

2、 贝因美总经理发言 

个人职业履历介绍：1991-1998，任职娃哈哈；1998-2001，任职百事；

2001-2014，任职惠氏；2014-2018，任职美素佳儿；2018 年 7 月加入贝因

美。 

贝因美有足够的优势，包括产能足够大、品牌足够硬、产品线足够

长。其问题在于生意品类结构不合理、成本大于利润。未来，要把各方

面优势发挥出来，主要思路有两点，一是变成本为投资，让每一分钱都

更有价值；二是建立可持续发展的生意模式，聚焦用户。只有有用户才

有客户，有客户才有生意，有生意才有员工，股东。社会价值最大化，来

至于用户最大化。具体措施包括：1）优化业务结构，加大直营业务比重，

弱化过去靠压货的生意，做大真正来自消费者购买的生意；加大进口品

牌比重，做大超高端产品；加大大客户合作，客户分级；2）从专业口碑、

行业口碑、客户口碑、消费者口碑打造贝因美品牌形象；3）盘活闲置能

耗-降低生产成本，发挥闲置资产效能；4）提高现金流，提高资金周转率，

降低管理成本。 

关于未来三年的规划，提出了“边破边立，稳中求变，逐年改善，三

年致胜”的愿景蓝图，在完成 2018 年保壳任务的同时，齐心协力，共同

培育贝因美品牌之树。同时指出贝因美从短期来看，要解决作风和信心

问题；中期要解决运营和结构问题，长期要解决品牌和文化问题。贝因

美未来要走自己的特色发展之路，即走合规发展之路、走数据营销之路、

走国际合作之路、走社会统合之路；走贝因美自己的经营之路，即做大

超高端、做强大客户、做深三四线、品牌制胜、团队制胜、共赢制胜。 
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【提问环节】 

1、 2018 年只剩 5 个多月时间了，贝因美如何保证 2018 年全年盈利，能

够保壳成功？ 

1）将盈亏平衡点设置在 15-20 个亿的营收。营销费用从费额管理调

整为费率管理，控制可变费用。营收上，规定所有的授信加应收账款总

额限定。今年我们不是盲目的追求销售规模，而是更加注重健康的销售。

2）闲置资产处置，二季度已经处置了杭州的其中几处闲置资产，后续闲

置资产处置还会做。3）各地政府机构都给到公司大力支持。 

 

2、 未来 5-10 年贝因美会成为一个什么样的公司？分阶段的目标是什么，

每个阶段的侧重点是什么？ 

贝因美未来品牌定位“亲子顾问，育儿专家”。基于这个品牌定位，

支撑我们未来 5-10 年要去实现的“母婴行业龙头”的目标。母婴行业符

合未来发展趋势，是用户导向思维。 

 

3、 未来怎么找出贝因美差异化的定位，如何去做符合贝因美特色的高端

产品？ 

贝因美提出的定位是“国际品质，华人配方”，崇洋消费本质是追求

国际化的品质，配方上需要针对华人。未来，我们会推进口品类，也是

为了呼应这个定位。 

 

4、 在产品聚焦上，会核心培养几个品牌的销量还是会依旧采取分散品牌

的策略？ 

今年的产品经营一定以品类经营为主线，会打造 3-5 个核心品类，其

他品类用总承销的模式发挥灵活性去抢占一些市场份额。 

 

5、 经销模式和渠道供应方面？ 
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经销模式有：1）直营模式，控价销售；2）总承销模式，品类年度销

售目标由总承销商承诺，负责分销，我们做售后和门店核准；3）包销模

式，不出现贝因美品牌，比如育婴博士，主要作用是释放多余产能，今

年我们的产能情况会大大改善。 

 

6、 电商和母婴渠道占比情况？ 

母婴渠道在行业占比 50%-60%，现在贝因美的渠道结构未必能够达

到预期的行业水平，也是我们业绩未能达到预期的原因之一。我们也引

入了母婴渠道的专业人才，行业结构的调整也是下半年的重要任务，电

商的成长应该会比较快，特别是下半年跟京东、天猫的合作。 

 

7、 行业的库存水平情况，贝因美的库存管理要求？ 

贝因美的存货因为处理得比较早，目前在行业里是比较良性的。行

业的情况主要是在流通环节的甩货，二季度开始门店甩货。 

 

8、 贝因美在推进三四线城市渠道的时候侧重点是什么？对经销商的激

励和管控政策是否有相应措施？ 

我们所有的渠道整理都是面对消费者，满足消费者需求，渠道都是

做服务的。贝因美的婴儿奶粉产品品类是全世界最多的公司，优势是可

以组合不同类型的渠道、客户、消费者。先把消费者需求整理出来，形

成新的生意机会，再来组合渠道。超高端、进口产品重点放在大城市和

以大城市为核心的三四线城市；大量的经销商在三四线城市，夫妻老婆

店由当地经销商做服务，去互动消费者。 

 

9、 外资品牌做奶粉的经验分享？ 

外企值得我们学习的两点，一是专注，二是负责。专注意味着做你

应该做的事情，负责就是你做出选择，要为选择负责。 
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10、 总经理是否有在贝因美稳定发展的打算？ 

第一、经过半年的深思熟虑；第二、作为杭州人有杭州情结；第三、

个人职业经历没有少于 3 年半的工作；第四、个人非常有职业规划，选

择了就不会退缩，行业口碑也是非常负责任的人；第五，目前手头做的

工作都是长期的，而非短期；基于以上五点，会长期在贝因美发展。 

 

11、 总经理作为空降兵，如何让自己的策略思想在公司得以全面执

行？ 

团队执行力，一个是能力问题，一个是意识问题。冰冻三尺非一日

之寒，形成今天这个局面不是一天发生的，我们会长短结合。短期内，

通过外力去解决一些问题，长期来讲，7 月份开始我们已经在做安排。一

定要把正确的团队执行的重构，做成日常工作来做，我们已经在两个区

做了调整，估计 3-6 个月一定会有变化。在公司运营方面，董事长对总经

理是全面授权，贝因美的执行力和团队战斗力还是有的，指挥官很重要。 

附件清单（如有） 无 

日期 2018 年 7 月 18 日 

 


