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访谈嘉宾

悉听尊便

访谈小秘书 V 雪球访谈小秘书官方账号

访谈简介

截至今日10点，上海家化再度涨停，股价43.90元，市值逼近300亿。

2月2日晚间，上海家化披露了2020年年度报告。公司2020年收入同比减

少7%，扣非归母净利润同比增长4%。报告期内，公司确立了“一个中心、两

个基本点、三个助推器”的经营方针，即以消费者为中心，以品牌创新和渠道进

阶为基本点，以流程、文化和数据化为助推器。公司通过“简化”和“聚焦”提

升运营效率，降本增效。

那么，连续涨停，上海家化年报你怎么看？本期我们邀请到@悉听尊便做客雪球

访谈，跟大家共同探讨，访谈将于2月4日17:00开始，快发起提问吧！

（进入雪球查看访谈）
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本次访谈相关股票：上海家化(SH600315)
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以下内容来自雪球访谈，想实时关注嘉宾动态?立即下载雪球客户端关注TA吧!

[问] 晓智nzz：
对 @悉听尊便  说：家化是否能持续的创造出给力的品牌，，， 比如六神

[答] 悉听尊便：
这个问得有点大了，我也不知道，只能说希望吧，我很看好玉泽。

[问] 叶霖S：
对@悉听尊便  说：请问您认为化妆品以后的销售渠道，是线下占优势还是线上占

优势呢，家化对于渠道的布局规划如何？---谢谢。

[答] 悉听尊便：
线下渠道，上海家化没有问题的。线下的流量也是不容忽视的，线下去长尾，把那些

不好的关掉，好的留下扩展。主要是线上渠道，之前在线上渠道面上没有扩宽，潘总

上台后希望做到全域营销，线上渠道会持续拓展深化吧。

[问] 红军来了哟：
对 @悉听尊便  说：不知道是不是错觉，家化总给人老气横秋的感觉。你认为家

化的原先体制的底子会对它在竞争激烈的化妆品领域发展壮大不利吗

[答] 悉听尊便：
目前确实竞争非常激烈，国内资本加持，跨行的也是一堆，国外降维打击，在这么激

烈的行业里，我个人觉得上海家化的原来的体制并不是那么适应竞争，但也磨合了这

么久。在这个白热化的行业里，带头人的能力上可能职业经理人不一定比创始人差，

但热情和执念上大概率会差于创始人，但中国平安给了他犯错的本钱，职业经理人上

也不乏有热情执念的人，把企业当成自己的儿子。潘总是不是这样的人，看年报里的

董事长致辞，感觉挺有劲，但是不是真的，需要一步一步的验证。

4

聪明的投资者都在这里

http://xueqiu.com/talks/item/20124066
http://xueqiu.com/about/mobile-xueqiu
http://xueqiu.com/n/%E6%82%89%E5%90%AC%E5%B0%8A%E4%BE%BF
http://xueqiu.com/n/%E6%82%89%E5%90%AC%E5%B0%8A%E4%BE%BF
http://xueqiu.com/n/%E6%82%89%E5%90%AC%E5%B0%8A%E4%BE%BF


[问] 转眼2021：
对 @悉听尊便  说：哪几个子品牌比较有前景？

[答] 悉听尊便：
个人觉得 玉泽，双妹。

[问] izzo：
对@悉听尊便  说：您认为线下的CS渠道的流量转型中，大型连锁化的机会大，还

是小型个体连锁的机会大

[答] 悉听尊便：
这个我不是特别的了解，从我个人认知上来说，当下环境下，每一个线下个体可能成

为一个线上云店，可能小型的更有机会？

[问] 转眼2021：
对 @悉听尊便  说：美加净是否值得处理历史遗留问题，大力发展？

[答] 悉听尊便：
我的认知是，美加静当下也不会过多的投入，但也不会放弃，毕竟是一个品类的补

充，如果能做到私域流量品类打通，这个点是可以带动的。

[问] 李曾：
对@悉听尊便  说：您怎么看券商板块

[答] 悉听尊便：
券商板块？这里就不发散聊了吧。

[问] HHHHOK：
对@悉听尊便  说：公司中医本草定位的产品会不会不受年轻人欢迎，老师怎么

看？
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[答] 访谈小秘书：
@悉听尊便： 当下是的，2019年佰草集小个位数下跌，2020年佰草集50%的下

跌（疫情影响，百货渠道去长尾），公司当下的策略是加入科技化，在功效上提高来

更贴近年轻人需求，扩大用户群，今年应该会出新的太极系列新品到时候可以跟踪下

效果。

[问] HHHHOK：
对@悉听尊便  说：家化品牌里单纯的化妆品企业珀莱雅目前市值在330亿左右，

差不多比家化高了50%，家化互联网营销是不是需要有什么改变？

[答] 访谈小秘书：
@悉听尊便： 这一直是一个痛点，潘总来了以后营销上有了不少改变，比如侧重

全域营销，而不是依靠单渠道，单方式，销售费用率的控制也有所改善，费用侧重以

后会快速增长品类和细分冠军品牌的投入。但实际还是企业文化的改变和组织架构的

改变才能带来营销端的改变。

[问] HHHHOK：
对@悉听尊便  说：家化未来的定位里，是以化妆品为主呢？还是以日化产品为主

呢？

[答] 访谈小秘书：
@悉听尊便： 按销售费用投放角度来说，我个人觉得未来会以化妆品为主，或者

是新的cto来了做的CRM新的全品类信息通路，以个人全周期的服务性方向。

[问] HHHHOK：
对@悉听尊便  说：公司旗下一些品牌专柜关闭较多，天猫旗舰店销量增加也不

多，未来渠道上还可以有哪些亮点？

[答] 访谈小秘书：
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@悉听尊便： Cs和母婴店关闭不多，主要是百货店去长尾，渠道上特渠是稳定的，以

后还是会走线上，但会铺得开一些，比如唯品会，抖音，小红书等。。潘总来之前都

做得很不好。

[问] HHHHOK：
对@悉听尊便  说：上海家化具有几十年甚至上百年的品牌，如双妹，美加净，友

谊，雅霜等等。但无法成为行业龙头，老师觉着成长成中国的宝洁、联合利华还要多

久？

[答] 访谈小秘书：
@悉听尊便：

这个很难说，我也不知道会多久，但赛道没问题，未来（可能是遥远的未来），随着

我国经济的发展，国内企业不停的差异化突围，全球这个赛道上前10的玩家起码有3

个是中国的吧，目前国内随着内部企业上市获取资本助力，成熟企业跨行进去，国外

大牌的降维讨好国内群众的打击，这个行业我觉得目前没有哪家企业可以说胜出，但

上海家化背靠中国平安，渠道矩阵和产品矩阵完整，有六神和品牌积累，未来下限应

该也是国内前五，事实也是这样，这些年上海家化一直在犯错，但结果就是这家企业

可以容错，而很多企业可以一次两次大错就消失了。

[问] lucylv：
对@悉听尊便  说：请问您和潘总有过接触和会面吗？对现有管理团队（优劣）有

怎样的评价？------烦请详尽为盼！谢谢！

[答] 访谈小秘书：
@悉听尊便： 并没有接触过，只是知道潘总上台后，员工少了1000人（今年把下

属经营部的纳入进来了），换了研发负责人，引进了CTO，大刀阔斧的文化改革。

[问] Irene_zhang32：
对@悉听尊便  @访谈小秘书  说：想请问公司目前用在每个品牌的营销费用分别
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是多少？据了解目前网上进行宣传推广的KOL远远低于其他公司（尤其是玉泽品牌）

，但销售费用却还是远远高于其他公司，是因为线下百货费用高造成的还是有其他原

因？

[答] 悉听尊便：
个品牌的销售费用多少我不知道，

在电商的销售费用上面是呈现历史上的问题的，通过去年下半年的调整，我们已经把

电商的费用率进行了大幅度的降低，看到第四季度费用率的大幅下降以及整体利润的

改善。

之前的销售费用利用率确实不高。

[问] 转眼2021：
对 @悉听尊便  说：哪几个子品牌比较有前景？

[答] 悉听尊便：
我个人觉得竞品太多，差异化不够，比如红色小象，强生婴儿，英氏洗护等，但启初

四季度也开始双位数增长，包括扩展到儿童，孕产等，还是有空间的，出生率也是一

个问题。总之也是看好//@部长Q:除了玉泽，启初才是最具潜力的

[问] 巴林索：
对 @悉听尊便，@访谈小秘书  说：请问一下，新来的CTO是什么背景？另外，

未来家化的业绩的增长点主要靠什么？谢谢

[答] 悉听尊便：
背景我并不知道，未来的业绩增长点，这个问题比较大，未来总是充满着不确定。玉

泽当下赛道好，保持增长问题不大，双妹今年开始会发力种草，19年之前都没做过，

佰草集的复苏，启初，家安等等。。。从运营上来说，产品创新，品牌和研发绑定，

渠道的扩充，去长尾增加效率（会砍不好的产品，出新也会少一些，聚焦头

部sku）。
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[问] Irene_zhang32：
对@悉听尊便  @访谈小秘书  说：玉泽这个品牌属于功能性护肤品牌，也是国货

中较为稀缺的品牌，公司目前有资源倾向发展这个品牌吗？个人很看好公司玉泽这个

品牌，但是从过去几年的表现，公司没有把很多资源给玉泽，反倒是更多精力在发展

佰草集和双妹，这是公司的战略问题吗？未来会改善吗？

[答] 悉听尊便：
按公司的交流会说法，是非常重视玉泽的，也认可玉泽的核心价值和地位。

（完）

以上内容来自雪球访谈，想实时关注嘉宾动态?立即下载雪球客户端关注TA吧!
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