
上海晨光文具股份有限公司 

2023年3月投资者关系活动记录表 

证券简称：晨光股份 证券代码：603899 

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（ ） 

参与单位名称 申万宏源、中信证券、中金公司、浙商证券、招商证券等38家机构 

时间 2023年3月31日 

地点 现场会议 

公司接待人员姓名 董事长陈湖文 总经理陈湖雄 财务总监汤先保 董事会秘书全强 

投资者关系活动主要

内容介绍 

 

【公司介绍】 

2022年，新冠疫情对公司业务开展带来比较大的干扰，公司传

统核心业务的总部和生产基地以及新业务的总部都在上海，去年上

半年的封控管理对公司的生产经营造成影响。全年来看，公司聚焦

重点终端，持续推进产品优化和全渠道布局，数字化建设和组织能

力建设不断优化，品牌形象持续提升。 

从合并报表口径来看，公司全年实现营业收入 199亿元，同比

增长 13%；归母利润 12.8亿元，同比下降 15%。合并报表毛利率同

比略有下降，一方面是业务构成的影响，增长较快的科力普占比持

续增加，另一方面传统核心业务毛利率有所下降。晨光科技在报告

期贡献收入 6.5亿元，贝克曼贡献收入 1.4亿元。 

2022年是晨光科力普成立 10周年，晨光科力普已发展成为企

业采购数字化先锋与行业引领者，在去年充满挑战的环境下业绩依

然保持高速增长，实现营业收入 109亿元，同比增长 40%，实现净

利润 3.7亿元，同比增长 53%。 

九木方面，去年商场客流受疫情因素影响相对比较明显，对九

木的线下门店运营造成比较大的干扰，九木去年开店速度也有放

缓。整体上看，晨光生活馆（含九木杂物社）实现营业收入 8.8亿

元，同比减少 16% 

2023年，面对国内消费者消费偏好，购买习惯和消费场景持续

变化，新冠后逐步复苏的市场格局，以及人口变化趋势，外部环境



有新的挑战和机会。晨光会坚持长期主义，稳步推进公司发展战略

和可持续发展战略，传统核心业务聚焦提升产品力，发扬品牌和技

术优势，加快渠道转型，科力普和新零售业务加快发展。注重人才

团队和企业文化建设，积极开拓国际市场，运用数字化工具赋能组

织，不断向着“世界级晨光”的愿景努力。 

 

【问答环节】 

1、在年报看到终端销售形式的多样化，请问整个文具行业消

费渠道的变化趋势是怎样的 

答：公司持续推进传统核心业务的全渠道布局。围绕用户需求

和消费习惯的变化趋势，持续优化零售运营体系，形成多层级经销

体系为主体，通过线下新渠道、线上业务和直供更多直接触达客户

的，全渠道、多触点的布局，进一步从批发商向品牌零售服务商转

变。 

 

2、过去几年的终端数量变化，公司怎么看  

答：过去几年一些终端的关店，有经营能力差的原因，有疫情

的原因，有城市规划的原因。公司正积极推进渠道转型，聚焦重点

终端，头部大店的经营质量更高，对所在区域有明显拉动效应。公

司传统核心业务的销售不仅依赖于 7万家终端，还包括线上渠道以

及其他新渠道。 

 

3、公司在对精品文创做一些组织方面的调整后，后续在打法

和策略方面会有哪些改变 

答：精品文创通过几年的探索，逐步形成了前中后台，从信息

反馈到需求以及产品开发整个闭环的探索。目前全国的部分终端，

以及未来杂物社的门店，能够做出对市场需求的快速反应，使得我

们产品开发更加精准。 

 

4、体育品类的业务拓展以及跟品牌的合作进展等  

答：体育用品目前归属在办公赛道里，公司支持和鼓励他们尽

可能去拓展。体育用品的消费市场很大，想象空间也很大。晨光从

球类开始探索，部分品类跟世界知名的品牌一起联名合作，产品质

量肯定是有保障的，性价比也高，我们看好这块的探索和拓展。 

 

5、线上提升的规划目标和策略  

答：公司持续推进线上提升战略，每年比例都在增长，主要是

直营加线上分销，线上所有平台都有布局，一些新兴平台的增长比

较快，原有的一些大的平台的效率也在提升。 



 

6、传统核心业务从年初至今需求复苏的进展和驱动力  

答：传统核心业务在 1-2月还是有一定的疫情影响和干扰的，

3月中旬以后有比较明显的恢复。传统核心业务一是从品类角度，

发挥产品优势，精准开发，减量提质，找到新的突破点和增长点，

部分品类如美术类可以进行更专业性的开发。二是从市场角度，在

保持国内市场竞争优势的同时，积极推动海外市场拓展，包括东南

亚和非洲。 

 

7、科力普营收超过 100 亿，毛利率较 21年有所下滑，长期来

看科力普毛利率和净利率水平  

答：科力普的毛利率下滑主要是业务结构的占比问题导致，是

因为属地供应商的占比增加了。随着业务场景的不断拓展，有一些

客户比较偏远，比如说油田、石化等等，我们找到属地供应商来跟

我们一起配合，满足客户的即时交付，所以主要是属地供应商的占

比提高了，导致毛利率下降。但是我们总体的投入和成本是下降的，

所以净利润是增长的。总体来讲，科力普的发展是健康和稳健的。 

 

8、科力普是否建立与 4 大业务场景配套的组织架构以及能力

建设 

答：科力普从办公直销拓展到另外新的 3个业务场景，MRO工

业品、营销礼品和员工福利，总体来讲是大势所趋。因为核心的是

市场和客户需求，目前部分的集中招标这 4 个业务场景是一起招

标，所以我们必须要加快这 3个新业务场景的能力建设。新的品类

SKU 更多，更复杂，有挑战也有机会。目前新的 3块业务没有独立

的组织结构，但是我们认为科力普形成了闭环的业务模式，目前的

组织架构完全有能力驾驭这 4块业务。 

 

9、公司未来 3~5年的规划 

答：公司会继续推进新五年战略，在产品、市场、数字化、技

术创新、组织人才等方面持续推进落地，科力普今年制定了第 3个

5年规划，提出了 2027年要努力实现 300亿销售收入的目标。 

 

【会议总结】 

感谢各位投资者的支持。2022年受到疫情较大的干扰，从中长

期去看待晨光的发展，晨光的发展稳健健康；公司传统核心业务继

续巩固核心优势，新业务科力普和九木杂物社持续壮大，国际市场

拓展加大力度，我们对晨光的中长期发展充满信心。 

 


