


医疗与华润三九在第 15 届西普会现场举办品牌战略合作发

布仪式，我们的产品品质和品牌美誉度得到华润三九的高度

认可,华润三九的渠道有助于我们进一步扩大 OTC 药店渠道，

合作的品类也在不断增加，围绕着呼吸防护、日常护理、创

伤护理、慢病护理等。 

4.疫情环境下，消费板块压力怎么样？ 

答：消费板块双十一表现与大盘相近，在京东，抖音等

渠道有提升。品类也有亮点，双十一期间公司棉柔巾/洗脸巾

及婴童棉湿巾品类分别获得了天猫京东抖音的第一名，婴童

浴巾获得天猫京东的第一名。双十一期间销售与大盘相近的

主要原因是：①销售和利润的选择上，我们选择了利润，降

低了一些不必要的费用投放；②公司今年砍掉长尾渠道；③

去年有超头直播。 

5.并购企业的管理团队有没有变化，研发渠道端有没有

协同的案例？ 

答：我们和并购公司的初心是一致的，都希望减轻患者

痛苦提供高质量的产品。目前并购企业与公司协同非常好，

协同包括战略研讨、工厂间相互学习、数字化建设、经销商

大会等。 

6.医疗业务的长期发展趋势，未来怎么看？ 

答：短期内，防疫产品的量是上升的，放眼更长期，量

应该有所下降。 

7.棉柔巾湿巾是否进入天花板，卫生巾婴童服饰成人服

饰增长较快，公司未来品类规划？ 

答：以湿巾为例，我们通过权威媒体、代言人进行发声，

宣传棉的好处，产品逐步受到消费者认可，湿巾下滑的幅度

在收窄，今年前三季度同比做到持平。从湿巾看棉柔巾，棉

柔巾干湿两用、可替代纸巾、可用于个护，应用场景广泛。

按照湿巾的思路，我们可以把棉柔巾品类继续做大。 



我们重点做爆品，干湿巾、贴身内衣物、纱布浴巾等产

品，未来资源会更加聚焦，无论是时间还是资金。 

8.传统医疗产品，增长不错，市占率也在提升，如何看

待未来发展空间？ 

答：从高端敷料来看，目前主要是国外的订单，国内进

口替代还处于早期。收购的隆泰在高端敷料领域也深耕很多

年，在渠道上，稳健和隆泰优势互补，双方的牵手使得稳健

成为高端敷料领域的龙头企业。 

从手术感控产品来看，手术组合包不是标品，难以纳入

集采。手术组合包在国内外的市场渗透率存在很大区别，国

内目前市场渗透率还非常低。手术包产品我们在华南区做到

了市占率第一，医院渠道的新负责人将复制华南区的成功经

验，开拓全国市场。 

从注射穿刺产品和传统敷料来看这是一个基本款，使用

频率很高的产品，维系与医院的关系。 

9.明后年开店计划？疫情放开，我们加盟会不会加速？ 

答：今年前三季度新开门店 34 家，前三季度有一些门店

大小、位置的调整。即使在疫情期间，有好的位置我们还是

会开，我们更加注重门店的盈利能力。三四线城市主要以加

盟为主，目前公司 27 家加盟，店数还是不够的，未来随着疫

情的逐步放开，会加大加盟的步伐。 

10.我们的产品存货结构？是否会有减值风险？ 

答：消费板块的存货占比较大，但公司的产品季节性不

明显，不用过于担心。 

11.未来并购方向？ 

答：未来更多是偏重于医疗方向、与公司上下游业务协

同的并购。 

总结： 

疫情政策放开，对于全棉和医疗业务都是利好，医疗上，



民众对防疫产品的需求量会有一个激增；消费板块，未来疫

情放开，预计商场客流会增加，对于公司线下恢复有很大帮

助。公司在 2022 年追求的是更高质量的发展，明年也是坚

持高质量发展之年。 
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