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九牧王上半年营收14.01亿元 比增8.85%
本报记者 施珊妹

七匹狼上半年净利润比增74.27%至1.57亿元

本报讯（记者 王云霏）近日，
天虹国际集团发布公告，上半年该公
司收入下跌17.1%至108亿元，毛利
率下跌17.3个百分点至2.4%。回顾
期内，天虹拥有人应占亏损约为
7.472亿元，每股基本亏损0.81元，而
去年同期天虹拥有人应占溢利约为
9.92亿元。

公告称，面对全球经济下行压
力进一步扩大，天虹上半年订单不
足，导致整体产能利用率较去年同
期大幅下降，海外工厂情况尤甚。
受此影响，上半年天虹纱线的平均
毛利率降至0.7%。

天虹国际集团
上半年收入108亿元

本报讯（记者 王云霏）近日，
百宏实业公布，该公司上半年收入
75.04亿元，较去年同期下降 7.4%；
溢利 2.02 亿元，较去年同期下降
70.6%；每股盈利0.1元。

报告期内，百宏销售涤纶长丝
产品收入为38.54亿元，较去年同期
减少 7.7%。回顾期内涤纶长丝平
均每吨售价为8479元，较去年同期
下降5.3%；销售聚酯产品销售收入
为 27.78 亿元，较去年同期下降
6.3%。回顾期内，百宏聚酯产品平
均每吨售价为6866元，较去年同期
下降14.4%。上半年百宏聚酯产品
的销售量为404518吨，较去年同期
上升 9.4%，据悉，这主要是因为百
宏越南投入生产及发展越南聚酯瓶
片业务。

百宏实业
上半年收入75亿元

如果说多品类是恒安的固有优势，
那么在另一固有优势——渠道上，恒安
在历经“阵痛”后，终于在今年上半年开
始获得回报。

一直以来，电商等线上渠道的崛起，
常常会给传统强线下渠道的品牌带来价
格“内斗”、渠道“串乱”等负面影响。这
样的情况在恒安身上表现明显，也一度
拖累其整体营收和竞争力。

过去几年，相比于维达、清风、洁柔
等品牌在线上渠道的发力，恒安旗下心
相印、七度空间等品牌囿于传统线下优
势渠道的既有优势，迟迟不见爆发，与其
他品牌之间的差距较大。

因此，渠道变革、应对渠道碎片化，
也成为近年来恒安数字化转型的关键核
心。

恒安集团指出，早期投入资源的布
局已迈入收获期。数据显示，纸巾业务
于电商渠道的销售增长超过 40%，占纸
巾销售比接近约33.3%，而小区团购等新
兴渠道亦取得超过40%增长，成绩理想。

这个传统线下渠道霸主还展现出重
新抢占线上渠道绝对地位的野心。除了

对淘宝、京东、拼多多等传统大型电商平
台推广品牌，恒安还加强渗透抖音等其
他新兴电商渠道。

渠道升级成绩亮眼。该集团的电商
销售（包括零售通及新通路）占比进一步
上升至接近约29%，按年增长约30%，其
中其他新销售渠道（包括零售通、小区团
购等）进展理想，同比增长超过约 30%，
其销售占整体销售比例已超过7%。

线上渠道实现升级的同时，恒安还
积极拓展海外市场，进入37个国家及地
区，拥有 54个直接合作大客户或经销
商，依托皇城国际等自有渠道资源，带动
旗下品牌走向国际。

望向更高、更远的目标，恒安方面
表示，集团将持续实行三大核心策略，
包括聚焦主业、提升品牌及长期主义，
为可持续发展奠定坚实的基础。同时，
集团将继续以产业延伸为长远发展目
标，积极拓展及延伸女性健康、婴童健
康及老年健康等产业，持续提升整体竞
争力，并带领恒安品牌逐步走向国际舞
台，致力成为“全球顶级的家庭生活用
品企业”。

多个指标领跑行业

恒安上半年收入122亿元 比增9%
本报记者 柯国笠

进入金秋，财报频出。在生活用纸领域，面对高涨的原材料成本，
企业显现出不同的承压姿态。如何走向更长远的发展，恒安国际的半
年报，无疑是观察的最佳样本。

昨日中午，恒安国际发布公告，2023年上半年整体收入较去年同
期上升9.0%，至约122亿元，净利润为12.3亿元。其中，恒安上半年三
大核心业务板块(纸巾、卫生巾及纸尿裤)收入保持强劲增长，同比增长
约15.1%。如只计算三大核心业务板块，恒安方面预期下半年收入将
保持显著增长。

作为先行者的恒安在整体市场利润不佳的基本面中，展现出了韧
劲。相比于维达、中顺洁柔、清风等同样以生活用纸为主业的企业，多
品牌、多品类的协同运营仍是恒安的竞争优势。

而在策略上，推动部分产品迈向高品质、高端化，渠道数字化效果初
显，则是恒安在新一轮自我变革行进道路上，相比竞争对手拥有更多底气
的关键所在。

三大品类 构建稳定增长“金三角”

营收占比过半的生活用纸品类的表
现，在一定程度上决定了恒安整体营收
表现。

今年上半年，恒安集团纸巾业务销
售收入大幅上升约 22.7%至约 71.7 亿
元，占集团整体收入从去年同期的
52.2%升至约58.7%。

从行业来看，恒安在生活用纸领域
的增幅也远超主要竞争对手维达在纸巾
业务上5%的增幅。

在纸巾业务为整体营收大盘提供
强力支撑的同时，恒安上半年卫生巾业
务销售收入增长 2.9%至约 32.19亿元，
占集团整体收入约 26.4%。尽管原材
料中石化原材料（如绒毛浆）价格上升，
恒安旗下包括七度空间等卫生巾业务
毛利率仍高达 61.8%，远高于国内同
行。

纸尿裤品类则迎来了积极回暖。今
年上半年，恒安集团纸尿裤业务营收止
跌回升，上升约 5%至约 6.65亿元，占集
团整体收入约5.5%。

三大品类齐增长的同时，不同品类
发挥各自优势，成为恒安营收增长，利
润率优于市场的重要原因。数据显示，
恒安的纸巾、卫生巾及纸尿裤业务上半
年 的 收 入 保 持 强 劲 增 长 ，增 长 约
15.1%。

不把鸡蛋放在同一个篮子，是风险
防御中的积极操作。

横向比较来看，维达国际在今年交
出的半年报中，净利1.21亿港元，同比大
幅减少81.1%，净利率则减少5.4个百分
点至1.2%。其在年报中也坦陈，纸巾业
务占比高达八成，整体利润受原材料涨
价影响巨大。

尝试高端 品类突围持续收效

稳住基本盘的同时，在更加激烈的
市场竞争环境中，面对国内日用生活消
费增速放缓的大背景，恒安并未想着“躺
赢”，而是积极尝试优势产品高端化，推
动品牌升级、关联品类拓展。上半年，恒
安在品类突围上效果显著。

抓住消费者卫生意识提升、消费升
级的需求，恒安近年来推出的高端纸巾
产品销售表现亮眼，其中“云感柔肤”系
列的销售增长超过 40%，远远优于传统
产品表现；湿巾产品表现也十分强劲，营
收达到 49.15亿元，增长 18.9%，成为恒
安在生活用纸品类延伸上持续发力的重
点。

今年以来，纸浆期货主力价格已从
超 6000 元/吨回落至 5200 元/吨左右。
高端纸巾和湿巾品类的强势增长为恒安
抵御纸浆原材料高涨带来的负面影响提
供了有力对冲，也带来优于同行的利润
表现。

相形之下，产品策略为恒安赢得领
先身位。今年上半年，纸巾业务占比八
成的维达国际净利润仅为 1.21亿港元，
同比大幅减少 81.1%，净利率则减少 5.4
个百分点至1.2%。

同行中顺洁柔的中报预告也呈现出
相似情形。2023年上半年，中顺洁柔预

计净利同比减少 55%至 65%，其同样归
因于高价浆库存及能源价格上涨影响。

纸尿裤产品则成功跑出了细分赛
道，这和恒安抓住人口高龄化及年轻父
母对新生儿纸尿裤产品需求等育儿观念
的变化有直接关系，也为纸尿裤品牌带
来了新的机会。

恒安推出的高档产品“Q·MO”销售
保持理想增长，销售收入同比增长接近
约19.1%，占比进一步提升至超过35%，
成为其原有传统品牌安儿乐的最佳“替
补”。

此外，恒安旗下安而康等成人纸尿
裤作为恒安新拓展品类，表现出应有的
增长速度。今年上半年，该品牌渗透率
持续上升，增长达到惊人的45.1%，占比
大约29.2%。

品牌的升级也为恒安的产品带来销
量和一定的议价能力。

去年以来，恒安代言动作增多，通过
签约肖战、赵今麦等当红明星，助推品牌
年轻化，推动产品外观升级，强化其在年
轻消费者中的影响力。

可以说，在三大核心业务的基础上，
恒安通过提升品牌、升级产品、拓展品
类，跑出了新的增长线，做大增量的同
时，还提升了增长质量。

渠道升级 数字化变革终获回报

昨日，九牧王股份有限公司发布2023

年半年报。报告期内，九牧王实现营业收

入 14.01 亿元，同比增长 8.85%；归属于上

市公司股东的净利润 9241.94 万元，同比

扭亏为盈；归属于上市公司股东的扣除非

经常性损益的净利润1.38亿元，同比增长

173.34%；上半年实现了有质量的增长，主

营业务毛利率提升3个百分点，基本每股

收益0.16元。

九牧王主营业务全部为销售服装服饰产品的
收入，2023年上半年主营业务收入较上年同期增
长 9.11%。从收入的产品结构来看，男裤占主营
业务收入的比重为 51.31%，是九牧王的核心产
品，在报告期内营业收入较上年同期增长
19.36%，主要是因为九牧王持续致力于“打造全
球最好的裤子”，推动“裤王深化战”，不断进行产
品迭代。

从收入的地区构成来看，各地区营业收入较
上年同期均有不同幅度的增长。其中，华东占比
37.40%，中南占比 25.52%，华北占比 13.64%。对
于各地区业务皆有增长，九牧王表示，主要是随着
经济社会平稳运行，公司持续深化“男裤专家”战
略变革，围绕产品力、品牌力、渠道力提升开展的
经营活动取得一定成效。

从收入的品牌构成来看，九牧王品牌及ZIO⁃
ZIA品牌营业收入较上年同期均有所增长，FUN
品牌的营业收入较上年同期下降 32.36%，主要
是系FUN持续进行渠道优化，报告期内店铺数量
较上年同期减少。

2023年上半年，九牧王经营活动产生的现金
流 量 净 额 较 上 年 同 期 增 加 2.26 亿 元 ，涨 幅
1722.72%，主要系报告期内，受主营业务收入稳
步提升的影响，销售商品收到的现金增加，且九牧
王严格控制成本费用，使得购买商品支付的现金
及支付的其他与经营活动有关的现金减少所致。

报告期内，九牧王线上线下构筑全域融通的
成熟营销网络。九牧王的销售市场主要集中于
一、二线城市，以及全域触及的线上渠道。线下销
售终端已覆盖全国31个省、自治区及直辖市主要
城市的重点商圈，渠道形态全面涵盖购物中心、商
场、专卖店，更多集成店、快闪店等新形态正加速
落地。截至今年 6月 30日，九牧王线下销售终端
数量为 2390家，其中直营终端 737家，加盟终端
1653家，平均单店面积持续扩大，门店空间持续
优化；线上方面，九牧王全面布局主流电商平台、
微商城以及其他新兴线上渠道，以全域触及前端
顾客。此外，在新技术、新工具赋能下，线上线下
渠道正加速打通、整合，以全方位服务顾客。

九牧王继续对渠道结构进行优化升级，聚焦
主流渠道，突破高势能门店。报告期内，公司进一
步突破万象城体系、龙湖体系等高势能渠道；抢占
优质购物中心，购物中心占比稳步提升；持续推动
十代店的整改工作，截至今年6月30日，新开或整
改的十代店铺近 1000家。

报告期内，九牧王持续进行城市引爆行动，
实现品销结合。九牧王在三、四线城市结合新
店开业、会员活动等开展新品走秀、主题快闪等
活动，提升品牌势能及影响力；在南宁、成都、石
家庄等地成功举办多场城市引爆行动，吸引众
多达人探店。

为有效提升品牌影响力，九牧王参与综艺
录制，讲述品牌理念。例如，九牧王董事长林聪
颖参与录制湖南卫视国货体验推介真人秀《好
样的！国货》，讲述九牧王的品牌理念与成长历
程；九牧王顾问设计师赵玉峰深刻解读奥运会
礼服设计理念与制作工艺；更有多位艺人进入
九牧王制造车间体验制作工序，亲自进行裤装
创意改造。

九牧王还持续通过明星传播、KOL“种草”，
全面提升品牌势能。如，邀请吴镇宇、张智霖、
王石等明星名人，及众多人气博主出席九牧王
商务户外 1号裤发布会；携手丁禹兮、吴俊霆、
梁靖康等明星，演绎九牧王产品。同时，公司加
快小红书、抖音、微博、微信等社交平台的KOL
与KOC建设，通过多样化的社交话题和大量穿
搭类“种草”输出，吸引用户关注，深化品牌年轻
化道路。

在产品上，九牧王持续通过产品面料、工艺
创新，打造差异化产品。报告期内，九牧王整合
国际优质面料资源，与国际知名设计师合作，进
一步强化男裤品类优势。

2023 年 2 月，九牧王推出兼具实用性与
功能性的“轻松裤”，面料采用高分子轻量舒
弹纱线，较普通面料更轻、更弹、更抗皱，一经
上市，受到广大消费者一致好评；2023 年 4
月，九牧王携手全球时尚趋势专家、户外运动
专家、高尔夫球专家和面料专家，共同研发出
专属商务领域的户外男裤——“商务户外 1
号裤”，具有“超轻、超弹、超透气、防皱、防
晒、防小雨”六重特性，兼顾了商务场合与登
山、钓鱼、高尔夫等日常出游场景，打破了常
规的户外风格。

昨日，福建七匹狼实业股份有限公司发布2023年半年度报告。报

告期内，七匹狼营业收入15.36亿元，同比增长6.07%；归属于上市公司

股东的净利润1.57亿元，同比增长74.27%；归属于上市公司股东的扣

除非经常性损益的净利润1.16亿元，同比增长151.78%。

2023 年上半年，随着人员流动活
跃，消费场景复苏，给企业经营带来良好
的发展土壤。七匹狼充分把握机遇，回
归商业本质，努力提升业绩。

具体来看，在渠道端，报告期内，七
匹狼根据内外环境及公司实际情况进行
了渠道拓展和调整，新开门店 57家，关
闭门店76家。

在线下渠道方面，七匹狼继续通过
商品、运营两大抓手，构建销售管理闭
环。七匹狼逐步建立完善的商品精细化
管理体系，通过梳理店型、店态与产品之
间的匹配度，制定组货模型，提升订货准
确率；聚焦当季主推品类，打造盈利店配
货模型，提升商品运转效率。

在门店运营提升上，七匹狼通过“异
业联盟+营销活动”等引流提升门店流
量，挖掘客户需求点进行节假日整合营
销提升成交及客单，通过会员场景营销
升级与会员维护标准化提升复购。报告

期内，随着外部环境的好转，七匹狼同步
提升了产品的销售折扣，促使报告期内
毛利率同比有所上涨。数据显示，七匹
狼直营销售营业收入比上年同期增长
35.14% ，毛 利 率 比 上 年 同 期 增 加
16.64%。

在线上渠道方面，随着获客成本的
不断上升，七匹狼持续落实爆款打造策
略，同时进行细致的产品洞察测试及优
化，以爆款提高流量效率；聚焦核心单
品，聚力多维渠道进行针对性“种草”，包
括剧情植入、艺人深度合作、大促周期活
动，线上线下持续曝光，进行内容覆盖。

在与天猫、京东、唯品会等传统电商
平台保持良好合作的基础上，七匹狼积
极调整各平台渠道运营思路，打造多个
爆款产品；重点布局抖音、快手等直播电
商渠道，抢占市场份额。2023 年上半
年，七匹狼线上业务收入5.98亿元，占总
收入比例超过35%。

经过30多年的沉淀，七匹狼
始终秉承工匠精神，在产品端，用
科技创新赋予产品全新内核，展现
多元个性与时尚态度。

报告期内，七匹狼主品牌
通过品牌事件与社媒运营打
造，持续夯实七匹狼夹克专家
的品牌形象占位。例如，七匹
狼携手艺术家徐明合作打造兔
年联名系列产品；发布以“型动
万物生”为主题的 2023年春夏
系列新品，并邀请多位知名博
主共同演绎系列夹克单品的时
尚穿搭。在与设计师的合作

上，七匹狼不断探索打破边界，
诚邀意大利超跑设计师 Aldo
Cingolan 联名创作超跑夹克。
凭借在面料和工艺方面不断的
升级与革新，七匹狼在竞争激
烈的男装市场连续 23 年蝉联
夹克市场综合占有率冠军。

在针纺板块，七匹狼面向中
高端市场，提供全系列产品。报
告期内，七匹狼针纺通过市场趋
势调研分析，联动平台、经销商
及供应链资源打造爆款产品，并
优化改善经销商体系，拓展直播
电商渠道。

线上销售收入占比超过35%

一直以来，七匹狼的新品牌
卡尔备受关注。

报告期内，随着国内经营
环境的恢复，卡尔品牌不断发
力，通过新品及会员回馈活动、
提升会员复购、培养销售精英
等措施提升店效；完善渠道拓
展政策，以开发盈利店铺、高店
效店铺为拓展原则，打造有影

响力的标杆店铺，提高品牌渠
道竞争力。卡尔品牌制定了女
装单点精耕细作，男装、潮牌多
点快速发展的策略，稳步推进
产品线布局，提升产品研发能
力，打造有竞争力的产品组
合。2023年上半年，卡尔品牌
收入增长 36.71%，实现净利润
1525.81万元。

新品牌卡尔收入增长36.71%

设计师联名丰富产品力

男裤营收比增19.36%
占主营业务51.31%

优化渠道结构
新开或整改十代店近千家

提升品牌势能 持续产品迭代

九牧王亮相巴黎时装周

本报记者 施珊妹

纸巾营收

上半年收入
71.7亿元
占集团整体收入
约58.7%

卫生巾营收

上半年收入
32.19亿元

占集团整体收入
约26.4%

纸尿裤营收

上半年收入6.65亿元
占集团整体收入约5.5%
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