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本报记者 李乔宇

“经销商稳定了，青山就在了。”回
顾疫情发生以来的心路历程，妙洁业
务本部总经理张振文称，妙洁主动拥
抱互联网，一方面加强线上渠道的销
售，另一方面引入网商银行的无接触
贷款，解决了经销商备货资金紧张的
问题，在年初大部分行业停摆的情况
下，不仅稳住了销量，也稳住了员工，
稳住了全国上千家经销商及团队。

主动拥抱互联网
销量实现稳增长

“和去年相比，今年上半年妙洁
整体销量有所上升，特别是保鲜膜、
保鲜袋等一次性产品，同比增长均超
过两位数。”张振文介绍称，一切都在
稳步增长，但成绩得来并不容易。

“自疫情发生后，封路封道导致
物流受到影响，保鲜膜、保鲜袋等紧
俏商品不能及时送到经销商手里。
同时，大卖场渠道的线下商超人流减
少，对拖把、纸杯等系列商品的销售
也有一定影响，造成较高的商品库
存。经销商同时面临销量萎缩及资
金紧缺的双重压力。”张振文回忆称。

张振文介绍，在疫情暴发后，妙
洁迅速调整策略，积极拥抱互联网，
通过“线上电商+新零售”的模式，把
紧俏的一次性产品及时送到用户家
中，一季度妙洁产品的线上销量大
涨，特别是一次性商品出现热销。同
时，为了应对线下需求的迅速回温，
妙洁引入互联网银行的无接触贷款，
为经销商加大备货，集中解决资金紧
缺的后顾之忧。

3月份以后，线下市场逐渐回
温。妙洁湖州经销商李建惠最先感
受到线下市场的变化。“小商超以及
乡镇小超市陆续开门营业，百货商
品整体销量逐渐回升。”获得无接触
贷款后，李建惠的备货资金有了更
多保障。

“从申请到放款，大概只用了 3
分钟时间，太快了，而且利率比较
低。”辽宁盘锦经销商侯立秋与妙洁
合作了 13年，每个月都会提前备货
打款。以前她只能申请到 50万元的
信贷额度，今年因妙洁联合网商银
行为经销商提供纯线上的信用贷
款，她的信贷额度升到 140万元，且
疫情恢复期的利率也很优惠。最
终，侯立秋一次性用完了 140万元的
信贷额度，解决了后续一两个月的

备货资金。

为经销商引入无接触贷款
信贷获得率提升20%

在张振文看来，“经销商稳了，青
山就在了”。因为妙洁取得如今的市
场份额，超过一半的“江山”是由经销
商打下来的。

从 1991年在沈阳建立第一个工
厂，妙洁逐渐搭建起品牌经销商网
络，到如今服务亿万户家庭，妙洁的
经销商已达上千家，与其合作的商超
近 5000家。在百货商品细分市场，
妙洁稳稳占据保鲜膜袋、纸杯、拖把
等系列产品的龙头地位。

解决备货资金问题，是保障经销
商稳增长的必要条件。对此，妙洁曾
进行过多种尝试。张振文介绍称，之
前与传统商业银行有过合作，但经销
商的融资通过率普遍不高，而且手续
比较复杂，需要去线下网点面签和人
工审查，要么经销商获得放款比较
慢，要么一些小型经销商贷款需求难
以满足。

“初次与网商银行合作前，也曾有
过类似的顾虑，担心通过率会比较
低。”张振文对《证券日报》记者称，但

在合作之后，我发现网络银行通过大
数据授信和风控，效率很高，利率也很
透明，让那些以前信贷需求得不到满
足的经销商，获得了更充足的资金保
障，经销商在贷款体验后纷纷点赞。

据张振文统计，引入网商银行的
无接触贷款后，妙洁经销商的整体信
贷通过率提升了20%，更好地满足了
经销商客户对资金的需求，也协助经
销客户完成了销售目标。

“通过对经销商分销和促销的支
持，以及对人员和资金的全方位支
持，妙洁稳住了经销商及团队人员的
就业。”张振文介绍称，疫情期间，妙

洁能够保障湖北等地员工薪资不受
影响，还增加了疫情出勤补贴，上半
年员工收入甚至高于去年同期。“目
的就是让大家定心，在岗位上安心地
服务终端和零售端，服务消费者。”张
振文表示。

6月底，网商银行曾宣布，未来 5
年要与10000家品牌商合作，通过供应
链金融形式服务1000万家小微企业。
网商银行供应链金融负责人牛学峰表
示，“数字供应链金融会成为品牌商稳
住经销商渠道的好帮手，与侯立秋、李
建惠一样，会有越来越多的小微企业
获得无接触贷款的支持。”

“经销商稳了，青山就在了”
无接触贷款让妙洁吃了“定心丸”

本报记者 王 僖

发力高端装备制造业务的天润
工业，于 8月 19日晚披露了 2020年
半年报。今年上半年，受益于重卡行
业的持续高景气度，天润工业实现营
业收入 20.05亿元，同比增长 6.86%；
实现归属于上市公司股东的净利润
2.05亿元，同比增长15.34%。

“公司的产业格局已从过去的聚
焦重卡曲轴发展为现在的曲轴、连
杆、铸件、锻件四大产品，实现了产品
多元化布局。”公司董秘刘立在接受

《证券日报》记者采访时还特别提到，
公司 5 月份引入的新业务“空气悬
架”进展也超出预期。

“该业务以商用车为先行，以乘
用车及轻型卡车同步开发的原则有
序推进，计划年内就能实现样件交
付。”天风证券也在研报中看好“空气
悬架业务”新产品的落地，认为该业

务有望再造一个“天润”。

主业拓展“一”变“四”

今年上半年，受新冠疫情影响，
汽车行业整体盈利表现较去年有所
下降。但与曲轴、连杆等相关的商用
车市场，特别是重卡市场，却维持较
高景气度，主要得益于基建投资回
升、国三汽车淘汰、疫情后消费需求
释放、治超加严等利好因素的合力推
动，商用车的产销量好于乘用车。

汽车行业数据显示，2020 年上
半年，国内货车产销量分别为 217.3
万辆和 220.0 万辆，同比分别增长
11.5%和 10.8%，其中，重卡产销量分
别为78.6万辆和81.6万辆，同比分别
增长24.39%和24%。

公司董秘刘立在接受《证券日
报》记者采访时表示，“上半年公司成
功开发了玉柴联合动力等 5家新客

户，完成潍柴、北康等主机厂70个曲
轴新产品的试制、19个连杆新产品的
开发，为公司业绩增长提供了动力。

半年报数据显示，今年上半年，
公司的重型发动机曲轴板块实现营
业收入 9.25亿元，同比增长 7.5%；连
杆板块业务实现营业收入4.78亿元，
同比增长23.15%。

近期重卡市场经历了一轮快速
增长。中汽协数据显示，2020 年 7
月份，我国重卡市场整体销量 13.9
万辆，同比大涨 83.9%，增速创年内
新高。天风证券分析师邓学预计，
今年第三、四季度工程重卡需求仍
会继续向好，“明年国三重卡存量超
过 100万辆，行业销量望维持高景气
度，将利好天润工业的传统主业。”

新业务有望再造一个“天润”

今年 4月份，公司根据发展战略

规划，将公司名称从“天润曲轴”变
更为“天润工业”，经营范围也进行
了拓展。更名后不久，公司于5月份
宣布，设立合资公司天润智能控制
系统集成有限公司，开展汽车空气
悬架业务。

公司方面表示，与欧美等发达国
家的高比例空气悬架配置相比，我国
客车空气悬架系统的应用已进入快
速成长期，卡车、半挂车空气悬架系
统的应用仍处于成长初期。因此，公
司开拓此业务板块，具有十分广阔的
发展空间。

半年报还提到，公司将汽车底盘
减震系统的空气悬架业务作为公司
的第二大主业，整体定位为：以汽车
空气悬架系统整体设计为主，关键结
构件自制，提供系统集成服务方案，
满足国内市场需求，达到国际同类产
品标准。

刘立向《证券日报》记者介绍，公

司的空气悬架业务正在有序推进，已
开发并发货了部分结构件，包括悬架
系统上的平衡梁和支架，但整体系统
仍在开发中，今年下半年主要进行试
验设备及生产设备采购、调试、安装；
根据客户需求设计开发相关产品；同
步进行市场开发。“计划年内实现样
件交付。”刘立向记者透露。

“对天润工业来说，新产品对应
的单车价值比曲轴、连杆提升了 6
倍多。”邓学认为，短期来看，空气
悬架业务能够实现高速增长，预计
2020年至 2022年将分别贡献 0.4亿
元、3 亿元和 8 亿元的营收；长期来
看，预计 2025年重卡行业的空气悬
架渗透率有望在政策法规的推动
下 达 到 70%，市 场 规 模 有 望 达 到
200 亿元。假设天润工业的市占率
达到 25%，公司的重卡空气悬架业
务营收规模将能达到 50亿元，有望
再造一个‘天润’。

天润工业上半年净利同比增15% 第二主业空气悬架进展超预期

本报记者 刘 欢

8月 18日，正值庄园牧场二十周年之际，同
时也是“日加工 600吨液体奶改扩建项目”正式
竣工投产之日，《证券日报》记者走进其位于兰
州市榆中县的日加工600吨液体奶新工厂，参观
了庄园牧场全透明的生产车间，并了解了“一杯
鲜奶的生产过程”。

进入庄园牧场的新工厂，映入眼帘的是“奶
以安为要”五个大字，整个工厂干净整洁，全程
看不到一滴牛奶，只有庞大的自动化设备在工
作。庄园牧场工作人员告诉《证券日报》记者，
生产车间内的所有设备都是当前最先进的，统
一由控制中心操作生产，全过程透明、安全。

“从2000年创业到现在，我们始终坚持把质
量安全作为发展命脉，生产安全奶、良心奶、新
鲜奶。新工厂的正式投产标志着我们进入了加
速发展的阶段，未来我们将保证每一杯牛奶从
牧场到餐桌各环节的无缝连接，深挖产品品质，
打造国产优质乳，把企业做大做强。”庄园牧场
董事长马红富表示。

确保质量安全
是发展的生命线

回望过去，马红富感慨万千：“二十年来，庄
园牧场由初创时的几十名员工，发展到今天近
1000名员工；从当初仅仅一条利乐枕生产线，发
展成今天日处理600吨液态奶的智能化工厂；从
当初只有几十头奶牛的养殖场，发展到今天的8
个标准化奶牛养殖基地；从当初的第一包牛奶
下线，靠徒步和自行车走街串巷式送货开始，到
现在产品覆盖到全国 50多个市县区域；公司已
从一个地处国家级贫困县的小型民营企业，发
展成为一个A+H股上市公司。”

在马红富看来，产品的质量安全是公司发
展至今的命脉所在。早在庄园牧场建立之初，
为了保证产品质量，马红富就与国际先进牛奶
饮料设备、技术供应商瑞典利乐公司合作，引进
最先进的技术设备，并制定出一系列严格的质
量检验制度。

二十年过去了，庄园牧场已在产品质量管
理方面积累了丰富经验，制定了严格的控制流
程和有效的管理制度，从原材料采购和生产、成
品检验入库、低温产品冷链运输和产品召回等
环节严格控制公司产品的质量安全。同时，公
司还通过了 ISO9001体系认证和HACCP认证，
产品质量及食品安全管理水平处于国内同行业
领先水平。

自有牧场改扩建项目
可年产乳制品18万吨

“三聚氰胺”事件爆发后，消费者对国产乳
制品的信心一度跌到谷底。为了消除“三聚氰
胺”事件的负面影响，国家出台了一系列政策，
鼓励标准化、公式化养殖模式。自此，乳品行业
掀起了一场在上游奶源“跑马圈地”的风潮。

在这股风潮中，马红富深刻认识到“得奶源
者得天下”，重视奶源建设，加强对原奶的安全
控制，是企业的生存之本。从2009年开始，庄园
牧场下大力气建设牧场，保证奶源。2009年，庄
园牧场在青海投资建设了第一个规模化牧场。
截至 2020年 6月 30日，公司已拥有 7个正在运
营的牧场和 1 家在建牧场，存栏奶牛共 13516
头，自有牧场生鲜乳产量为25425.91吨，实现原
奶自给率超过60%。

随着定增项目“金川区万头奶牛养殖循环
产业园项目”投产运营，庄园牧场称：“该项目达
产后，预计正常年销售额可达 2.8亿元，年平均
利润总额可达 6337 万元，投资回收期为 8.29
年。”

除了积极建设奶源基地外，庄园牧场的“日
加工 600吨液体奶改扩建项目”也已竣工投产。
截至目前，庄园牧场在甘肃、青海和陕西已拥有
3个生产基地。

据悉，“日处理600吨液体奶改扩建项目”总
投资3.3亿元，占地140余亩，建筑面积36000平
方米，建设有28条生产线，设备与技术达到国际
先进水平。项目全面达产后，每年可生产乳制
品18万吨，60多个品种。

马红富表示：“该项目的投产，将会提高公
司的综合实力和智能加工水平，激发乳品行业
发展，并带动周边产业，为培育新的经济增长点
起到积极促进作用。”

启动优质乳工程
发布优质乳新品

庄园牧场拥有“庄园牧场”“圣湖”“东方多
鲜庄园”三个乳品品牌，核心产品完整覆盖巴氏
杀菌乳、灭菌乳、调制乳和发酵乳等各类液态乳
制品。

今年上半年，庄园牧场研发中心研发了新
产品“高原牧场纯牛奶”以及“庄园 75度牧场鲜
牛奶”。8月17日，这两款产品在公司承办的“首
届中国高原牧场鲜奶峰会”正式发布。同时，庄
园牧场还获得“国家优质乳工程”的审核批复，
并在峰会上全面启动优质乳工程。

展望未来，马红富表示：“目前，公司已进入
加速发展阶段，今后将坚持‘安全高于一切、责
任重于泰山’的原则，强化安全生产管理和劳动
保护措施，确保生产安全；坚持‘奉献精良品质、
造就时代品牌’的宗旨，更多地吸纳就业，让全
体员工共享企业发展成果；坚持‘视质量为生
命’的理念，加强技能培训，实施科学管理，推进
产品创新，精心打造庄园品牌，为地方经济发展
做出新的更大的贡献。”

坚持把质量安全作为发展命脉

庄园牧场
开启优质乳新征程

本报记者 谢若琳 实习生 曹 清

教育类中概股成为海外资本眼
中的“香饽饽”。截至北京时间 8月
20日，在过去 5天里，瑞思学科英语
（以下简称“瑞思英语”）的股价累计
涨幅已达116.9%。

在此之前，瑞思英语公布了截至
2020年 6月 30日的第二季度未经审
计的财务报告，当季实现营业收入
1.65亿元。

8月17日，摩根士丹利曾发布研
究报告，大幅调高对瑞思英语的盈利
预期，并将目标价格上调 50%，评级
由“中性”升级至“买入”。该研究报
告指出，瑞思英语在新冠疫情期间业
务恢复迅速，成本控制比预期更有
效；随着业务发展全面常态化，下半
年营收将持续好转。该研报发布次
日，瑞思英语股价大幅高开，单日大
涨46.10%。

一位专注于教育领域的券商行

业分析师在接受《证券日报》记者采
访时表示，瑞思英语股价飙升的逻辑
有两个。一方面，第二季度业绩表现
超出预期。疫情期间，瑞思英语反应
迅速，快速搭建起OMO 模式（online
merge offline，线上线下全面融合），
从极低的退课率来看，瑞思英语的线
上教育得到较高的家长认可度。另
一方面，受疫情影响，与线上课外教
育相关的上市公司今年受到机构的
广泛关注，好未来、新东方在线、跟谁
学 的 股 价 分 别 上 涨 53% 、79% 、
300%，瑞思英语是在股价被严重低
估的情况下出现的补涨。

学习中心逆势扩张

财报数据显示，瑞思英语第二季
度实现营业收入1.65亿元人民币，环
比增长 51.4%。其中，当季实现课程
收入 1.515 亿元人民币，环比增长
48.5%。今年 4月下旬以来，瑞思已

有近 90%的常规课程学员迁移到线
上学习。同时，于今年3月初启动的
瑞思在线小班课已从本季度起开始
持续贡献收入。自6月份以来，瑞思
位于上海、广州、深圳和无锡的所有
直营学习中心已逐步重新开放。截
至7月底，瑞思英语的总复课率已达
99%，其中，加盟合作商的线下复课
率达到96%。至此，瑞思的整体招生
节奏已恢复到疫情前水平。

值得一提的是，疫情期间，瑞思
英语的学习中心逆势扩张。截至二
季度末，瑞思拥有 88个直营学习中
心和 397个加盟学习中心，学习中心
总数达到 485个。与今年一季度末
相比，新增了11个加盟学习中心。

截至 6 月 30 日，瑞思常规课程
（包括Rise Start 和Rise On课程）在
读学生数量为 50572名，其中，新招
人数3749名，环比增长148.8%；在线
课程新招学生人数（包括 Rise Up、
Can Talk、在线小班课、其他瑞思在

线课程以及领峰学习中心学习人数）
为1185名，环比增长77.1%。

OMO模式带来新活力

瑞思英语作为线下起家的教育
机构，在 2015 年就开始布局线上。

“我们的初中学生都是线上课，周末、
月末、暑期有集训营，是线上写作阅
读的课程。2019 年，公司还搭建了
几个‘E’平台（线上平台），比如 e-
Learning、EHR、Rise+。虽然瑞思是
一个线下网络密集的教育机构，但已
从不同方面着手线上化。”瑞思英语
CEO王励弘在接受《证券日报》记者
采访时表示。

“突发疫情加速了瑞思英语的
OMO转型进程。”王励弘在接受《证
券 日 报》记 者 采 访 过 程 中 表 示 ，

“OMO是一个复杂庞大的体系，最后
会走向智能学习、个性化学习，这种
线上线下相融合的组织架构的变化，

并不是暂时的。”
瑞思英语的用户群体集中在 3

岁-10岁，面对这个年龄层的孩子，
线上教英语的难度并不小。王励弘
表示，“瑞思有一套完整的高质量的
教师培训体系，附带教学质量的管理
体系，并不依赖于名师。在转到线上
过程中，需要把原有体系数字化。去
年我们搭建了 e-Learning，通过线上
学习平台让教师学习新的课程。”

线下网络密集的教育机构也为
瑞思线上教学工作铺平了道。王励
弘向《证券日报》记者介绍称，不论是
针对哪个年龄段，好的教育都应该是
线上与线下相结合。线下复课率高
与线上课程出勤率高的主要原因是
线下教师与学生建立了非常密切的
关系，所以当课程由线下转到线上
时，师生之间的亲切感形成的凝聚力
也成为推动线上学习效率的关键，这
是许多专注于线上教育的平台难以
做到的。

7月底复课率已达99% 瑞思英语股价5天飙升117%

本报记者 何文英

随着半年报陆续披露，消费电子
产业链上市公司再成资本市场关注焦
点。从往年来看，上半年通常是消费
电子行业的淡季，但今年上半年相关
产业链上市公司的业绩却淡季不淡。

半年报显示，蓝思科技作为消费
电子行业视窗玻璃领域的龙头企业，
今年上半年实现净利润超过 19 亿
元。作为其上游设备供应商的宇环
数控的经营业绩也水涨船高，预计前
三季度实现净利润将同比大幅扭
亏。为消费电子零部件提供涂料服
务的松井股份今年上半年的营收和
净利润同比实现两位数增长。此外，
作为国产音响和耳机品牌的领军企
业漫步者今年上半年实现净利润也
超过 1 亿元，同比增长 77.24%。另
外，立讯精密、歌尔股份的业绩预告
显示，今年上半年净利润同比增幅均
在四成以上。

财信证券分析师司岩在接受《证券

日报》记者采访时表示：“随着下半年传
统旺季的到来，消费电子行业的供应链
开始积极备货，行业景气度开始回升，
但目前产业链仍面临海外疫情二次来
袭、华为芯片供给受限、美国对微信限
制等事件可能带来的不确定性。”

产业链公司在手订单充足

蓝思科技半年报显示，报告期内
实现营业收入155.68亿元，较上年同
期增长37.05%；归属于上市公司股东
的净利润19.12亿元，同比大幅扭亏。

董秘钟臻卓在接受《证券日报》
记者采访时表示：“今年上半年，公司
克服疫情困难，及时、可靠地保障了
下游客户的交付需求，进一步赢得了
客户的信任与支持，扩大了公司在全
球优质细分产品领域的市场占有
率。此外，公司在消费电子垂直领域
加强整合，多点开花，从而成功穿越
了传统淡季。”

值得关注的是，截至2020年6月

底，蓝思科技各类产品在手订单金额
高达192.47亿元。其中，大客户上半
年发布的热销新机型防护玻璃均由
公司独家供应。

消费电子产业链的“淡季不淡”
特征不仅仅体现在龙头企业身上，作
为消费电子零部件生产设备供应商
的宇环数控的经营业绩也水涨船
高。今年上半年，宇环数控实现营业
收入 7151万元，同比增长 152.45%；
净利润同比扭亏为盈。公司预计今
年前三季度实现净利润 2100万元至
2800万元。值得关注的是，宇环数控
目前也是大单在握。报告期内，公司
与成都捷普签署数控多工位抛光机、
高精度数控立式双端面磨床合同金
额合计3.5亿元。

在国内3C细分涂料市场排名第
二的松井股份今年上半年也收获了
营收和净利的双增长。半年报显示，
公司上半年实现营业收入2亿元，较
上年同期增长 11.7%；实现归属于上
市公司股东的净利润 3929万元，较

上年同期增长17.9%。

多家产业链公司扩大产能

在上半场已获得超高得分的消
费电子产业链上市公司，如何打好下
半场这场战役备受市场关注。

截至目前，蓝思科技已连续四个
季度业绩创新高，下半年业绩走势已
被视为消费电子产业链的风向标。钟
臻卓表示：“公司下半年将继续加强消
费电子垂直领域整合，纵向开拓市场
空间。目前公司各产品线产能利用率
在92%以上，下半年将推进定增扩大
产能，进一步满足客户订单需求。”

同是订单充足的宇环数控也在忙
于扩产扩销。宇环数控董秘易欣对

《证券日报》记者透露：“由于目前在手
订单增幅较大，为确保重大订单和日
常经营订单及时生产交付，同时为后
续经营发展提供产能储备，公司正加
快推进募投项目的建设与生产调试。”

在3C涂料领域大展身手的松井

股份，对于下半场亦信心满满。松井
股份董秘伍俊芸在接受《证券日报》
记者采访时表示：“目前公司根据大
客户矩阵量身打造以‘涂料+特种油
墨+胶粘剂’为主的综合性新型功能
涂层材料产品体系，随着消费电子时
代的来临，公司有望在高端消费电子
领域获得‘三合一’的整合机会，助力
公司长足发展。”

不过，对于消费电子产业链的下
半场走势，司岩却持以“审慎乐观”的
态度。他认为：“当前已经具备推动5G
手机渗透率快速提升的两个必要条
件，即低廉的价格和强大的性能，也就
是说具有优异的性价比。随着下半年
传统旺季的到来，消费电子供应链开
始积极备货，行业景气度开始回升。”

“值得注意的是，当前需求的快
速恢复，在很大程度上得益于海外复
工复产导致的短期回补库存叠加前
几个月被抑制的需求一次性释放。”
司岩提醒称，“若疫情二次来袭，对经
济造成的冲击或将延续至下半年。”

消费电子产业链上半年淡季不淡 龙头蓝思科技净利超19亿元


