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川环科技：

全力以赴赶订单 打造“第二增长曲线”

端午节刚过，川环科技的

生产车间便进入了赶订单的

忙碌状态，车间员工实行两班

倒工作制，全力以赴保证订单

如期交付。 川环科技董事长文

琦超对中国证券报记者表示，

“公司目前订单非常充裕，除

传统摩托车和汽车领域外，公

司拓展的储能和数据中心服

务器等领域使用的液冷管路

系统也开始批量供货。 ”

川环科技扩产项目也在

按计划稳步推进中。公司2021

年在四川省达州市大竹县经

开区投建的“传统汽车与新能

源汽车零部件增量（制造）扩

能项目” 的一期101车间、102

车间及公用工程车间于2022

年投入生产， 二期103车间、

104车间也在去年末投入使

用，105车间、106车间目前正

在修建中，预计在今年竣工并

投入生产使用。

●本报记者 康曦

打造新业绩增长点

川环科技在储能和数据中心服务器等

新兴领域的拓展，成为了助力公司业绩增

长的另一驾“马车” 。 公司营收和归母净

利润在2023年同比增长22.31%和32.32%

的背景下， 今年一季度又同比增长了

45.82%和96.27%。

2023年，川环科技成立了储能领域项

目开发组，并将储能业务列为公司业务的

头号工程，与储能厂家积极开展交流和合

作。 文琦超表示，公司拓展的储能和数据

中心服务器等领域使用的液冷管路系统已

经实现了批量供货，产品供给了国轩高科、

弗迪、时代星云、奇点科技、苏州北人、航电

微等储能客户。 “储能领域业务将是公司

未来新的业绩增长点。 ” 文琦超说道。

在储能市场领域，公司会根据客户的

不同需求，确定相应的技术标准和管路系

统的总成化/集成化规模，因为其技术标准

比汽车领域更高，为了达到客户的产品要

求，公司管路系统所使用的材质和连接件

也与汽车领域有着本质的不同，所以其系

统价值相比汽车类的管路系统要高很多。

在数据中心服务器领域，公司液冷服

务器领域管路产品已经应用于1号客户

（H客户）产品中，实现供货。 “据我们了

解， 此前大数据服务器冷却水管主要以国

外进口为主，1号客户发展该业务有国产

化的相关要求，川环科技率先开发成功，并

测试合格，开始供货。 我们认为，随着大数

据市场的爆发，公司将充分受益。 ” 川环科

技董秘周贤华表示。

此外，公司在互动平台上透露，其与新

开发的Y客户目前正在开展技术标准沟

通，下一步将按此客户的流程推进。

2023年，公司产品还首次进入了飞行

器领域， 公司与中航西飞民用飞机有限责

任公司开发的燃油管路系统和通气管路系

统已经处于飞行验证阶段。

积极服务新能源车企

现在大街上行驶的新能源汽车，每10

辆中可能就有一辆使用了川环科技的产

品。在新能源汽车车用尼龙管领域，川环科

技相关产品已占到国内市场的13%左右。

号称“软管超市”的川环科技，是我国

车用胶管行业的主流供应商。近年来，新能

源汽车发展一骑绝尘， 市场渗透率不断提

升。为适应市场变化，川环科技也将客户重

点转向了新能源车企， 目前公司客户群体

中以长安汽车、比亚迪、广汽埃安、赛力斯

等新能源汽车厂家为主， 公司产品已经全

面进入了新能源汽车液冷管路市场领域。

其中， 公司全面参与了比亚迪的王朝

系列、海洋系列、腾势系列、军舰系列等多

个车型的管路系统配套， 最近又参与了仰

望系列的产品配套。2024年1-5月，公司在

比亚迪中的产品中标率同比持续提升；公

司还与江淮汽车多年来保持稳定的合作伙

伴关系， 全面参与了江淮汽车多个新能源

汽车相关管路系统的同步设计与开发；公

司作为赛力斯的核心战略管路系统供应

商，独家参与了赛力斯问界M5、问界M7

的管路系统配套， 并积极参与后续相关车

型管路系统的同步开发等。

周贤华表示， 今年1-5月公司产品中

标率同比增长约197%，汽车开发周期一般

为1年至3年， 公司产品中标率的提升，为

公司未来1年至3年的产品订单量储备了

坚实的基础。

近日，公司在互动平台上表示，公司产

品的销量受下游客户整车销售情况影响有

所波动，目前所接订单非常充裕，同时公司

将进一步优化排产计划， 全力保障管路系

统如期交付。

降低汽车价格战影响

当前， 汽车行业的价格战蔓延到了整

个供应链，作为汽车产业链上的配套企业，

川环科技也多措并举， 通过练内功拓增量

来降低价格战对公司经营业绩的影响。

周贤华表示，一方面，公司将加大内部

管控、 新型材料的储备， 加快自制件的转

换；快速提高空调管、制动管、增压管等市

场份额。另一方面，公司将提高高附加值的

储能产品在公司的销售占比， 提升大数据

超算领域产品的市场增量工作。

国元证券表示，在业务扩展的同时，川

环科技积极推进总成化发展和效率提升，

带动业绩持续增长。在经营业务方面，公司

大力推广橡胶+尼龙总成类管路、 车身附

件类管路业务和自制三通、接头、卡箍等产

品在主机厂的进一步应用， 提升客户黏性

和供货价值量； 持续强化精益管理及设备

智能化改造， 在保持总体业务规模稳定增

长的基础上，力争综合费用率进一步下降，

管理效率和运营效果稳步提升。

“管路系统的市场空间非常大， 除新

能源汽车市场以外，储能、大数据超算、船

舶、轨道交通等领域均有使用，这是一个长

远健康的产业。 ” 文琦超表示，“我们在行

业内发展时间较长，具有较强的生产经验，

并拥有高性价比的自主技术核心配方。 随

着客户的要求升级， 对于产品总成化的需

求越来越多， 很多管路系统采用的是橡胶

+尼龙+金属相结合的使用方式，这对于我

们而言就是优势， 因为我们具备此类产品

的自制能力。 ”

猪企乐观展望下半年行情

降本增效仍是主旋律

●本报记者 康曦

近日，牧原股份、温氏股份、新希望等猪企纷纷披露5

月销售情况简报，当月各大猪企商品猪销售价格环比均出

现了不同程度上涨。 多家猪企对于下半年猪价行情表达了

乐观态度。 不过，降本增效仍是所有猪企工作的重中之重，

目前各大猪企的生猪养殖成本向14元/公斤不断靠近。 业

内人士表示，未来随着饲料原材料价格稳定、疫病防控效

果逐步改善，理论上行业内生猪养殖成本差异有望逐步缩

小，但最终成本差异的关键还是取决于各参与者的管理能

力和水平。

猪价持续回暖

猪价回暖是今年的主旋律。 今年5月，牧原股份商品猪

销售均价为15.52元/公斤，环比上升4.86%；温氏股份商品

猪销售均价为15.83元/公斤，环比上升4.28%；新希望商

品猪销售均价为15.42元/公斤，环比上升1.92%；神农集

团商品猪销售均价为14.98元/公斤，环比上升2.74%……

各大猪企的商品猪销售均价在今年以来呈现了持续走高

的态势。

猪企对于接下来的猪价行情均持乐观态度。 新希望执

行总裁陶玉岭表示：“今年行情来得较早，此前预期会在第

三季度，但第二季度就来了。 短期猪价肯定会有波动，但会

不会维持在20元/公斤以上的价格，并持续半年甚至一年，

我们持谨慎乐观态度。 ”

牧原股份认为，近期猪价上涨一方面是前期生猪去产

能效果逐步显现，另一方面可能是二次育肥、压栏等因素

的短期扰动。 但长期来看，今年第二季度、第三季度生猪市

场价格将维持比较好的表现。

本轮生猪行业去产能已超过一年。 天风证券预计生猪

行业已有产能去化幅度或足以支撑大周期反转。 此外，随

着成本持续优化，优质猪企头均盈利有望持续放大。 天风

证券判断，本轮猪价上涨并未结束，高景气周期持续性大

概率超预期。

虽然猪价有望继续上涨，但是对于上涨空间，业内均

持谨慎态度。神农集团副总裁顿灿告诉记者：“在没有烈性

动物疫病再次爆发的情况下，微利是未来养猪行业的新常

态。 ”温氏股份也认为，未来一段时间，养猪行业可能处于

供需弱平衡、低盈利状态，较难出现极高猪价，未来行业的

盈利空间可能主要依靠成本管理，而非一味增加数量。

猪周期方面，猪价长期大起大落已经成为过去式。 陶

玉岭分析认为，近年来行业整体规模化程度在提升，在疫

病和行情的共同压力下，对养猪的投资和生产要求也越来

越高，散户没有一定的资金实力进行自我升级，很难再回

到行业主流。 而且大部分散户，年龄结构大多分布在50岁

以上。 以前在行情波动时，散户快进快出，导致猪价周期性

明显， 但现在年出栏生猪1万头以上的养殖主体占比已经

达到60%左右，这部分人是不会轻易退出的。

打响成本竞争战

面对生猪行业微利时代的到来，降本增效是猪企的应

对法宝。

新希望1月生猪育肥成本是15.8元/公斤，3月就降到了

15.3元/公斤，4月更是进一步下降到14.7元/公斤。 按照公

司规划， 今年12月运营场线生猪育肥成本将降至14.2元/

公斤-14.3元/公斤。新希望董秘兰佳告诉记者：“我们从去

年开始聚焦主业，主业就是饲料和养猪业务。 希望通过在

育种、能效提升等方面的工作，带动生猪养殖成本进一步

下降。 ”

神农集团4月生猪养殖成本已经做到了14.2元/公斤，

顿灿表示：“如果按照现在饲料原材料价格不变，我们养殖

成本还可以进一步降低。 今年我们的目标就是全力以赴将

养殖成本做到14元/公斤以下。 ”

神农集团董事长何祖训认为，在疫病防控上表现优秀

的头部企业，成本优势会更加明显。 所以，生猪养殖环境的

高安全性和猪群的高健康性是神农集团保持低成本竞争

的重要抓手。

温氏股份也转变了经营思路。 公司董事会要求转变以

增量论英雄的思路，改为以控制风险、练好内功、实现盈利

为首要原则，以生产稳定、成本控制为前提，综合考虑市场

行情、市场竞争情况、公司自身生产成绩和竞争优势、公司

资源禀赋等多方面因素，科学制定新的出栏规划。

牧原股份今年5月的生猪养殖成本在14.3元/公斤左

右，相比4月下降了0.5元/公斤，成本下降归功于生产成绩

改善、 饲料价格下降以及出栏量增加带来的费用摊销下

降。 随着生产管理的不断优化、疫病防控及净化的持续推

进，公司生猪养殖成绩有望继续提升；另一方面，随着库存

原材料轮转替换，饲料原材料成本下降带来的降本空间将

在养殖成本上逐步展现。 公司有信心实现今年年底13元/

公斤的成本目标。

代养模式也成为了猪企控制风险的一种途径。 顿灿表

示，自繁自养需要公司匹配大量人力物力，固定资产投入

很高。 未来公司会控制自繁自养产能，转而扩大代养模式

占比。“去年，神农集团自繁自养出栏生猪的占比下降到了

30%左右 ， 我们希望将这一比例进一步下降到10%

-15%。 ”顿灿说道。

温氏股份在行业内首创“公司+农户”模式。公司在与

机构交流时表示，当下猪价有所上涨，行业养殖信心有所

提升，在个别区域会阶段性存在抢夺优质合作农户资源的

现象。 公司现有合作农户充分理解并认可公司企业文化，

也认可公司在低迷周期下的信誉，合作农户队伍整体较为

稳定，能够满足公司当前生产经营计划需求。

业内专家表示，目前来看，猪企在这波猪价上涨中均

保持着理性，没有盲目进行产能扩张，而是基于自身的发

展规划，不断夯实成本护城河，提升竞争能力，力争在新的

周期中能具备领先优势。

“618” 大促新看点

国货美妆崛起 促销“玩法” 返璞归真

●本报记者 傅苏颖

“618” 临近，各大平台的促销活动早

已开始，美妆无疑是电商平台的重要销售品

类。 与往年不同，今年“618” 大促各大平台

统一取消预售活动，在玩法上以简单明了的

满减或官方立减活动为主，力图通过更简单

但更有效的规则吸引更多消费者。分析人士

认为， 美妆行业今年以来呈现加速复苏态

势，美妆国货崛起趋势明确，在“618” 大促

刺激下具备优质产品储备的龙头品牌有望

加速增长。

国货龙头表现优异

各大平台今年“618” 大促均于5月中

下旬开始，较去年有所提前。 其中，天猫于5

月20日正式开售， 抖音在5月24日开始，而

京东则从5月31日开始。

天猫一直以来是美妆品类的主阵地。淘

天集团数据显示，首个取消预售的天猫618

于5月20日晚8点正式开卖， 美妆大牌迅速

卖爆。 珀莱雅、兰蔻开卖20分钟GMV双双

破亿元。 开卖26分钟，欧莱雅GMV破亿元。

开卖28分钟，雅诗兰黛也加入亿元俱乐部。

开卖40分钟，可复美、修丽可破亿元。 截至

目前，破亿品牌数已达43个。

根据天猫大美妆官方公众号，截至5月

28日“618” 大促第一阶段结束，美妆销售

排行榜前二十里中国品牌占据四席，其中珀

莱雅稳居美妆销售排行榜榜首，可复美首次

进入前十、位居第七位。 相较去年天猫618，

今年的美妆亿元俱乐部里又添8张新面孔，

包括：觅光、丸美、伊丽莎白雅顿、林清轩、

JOVS、Fresh、欧诗漫、极萌。

5月31日晚8点，京东618全面开启。 截

至当日24点，贝德玛、欧舒丹、NARS等300

多个美妆品牌成交额同比增长超100%；国

货美妆品牌近年来在国内外市场上逐渐受

到欢迎，凭借其创新的产品设计、亲民的价

格定位以及符合东方审美的美学理念，越来

越多的国货品牌开始崭露头角，彩棠、可复

美、敷尔佳等国货美妆护肤品牌成交额同比

增长超350%。

根据抖音官方，5月15日-5月24日期

间， 抖音美容护肤品牌榜前五中有三个国

货品牌，其中珀莱雅依然位列榜首，韩束和

可复美分别位居第四、第五。 此外，根据青

眼情报， 抖音618大促首日美妆类目GMV

前20品牌里国产品牌和外资品牌各占

50%，其中位于榜首的可复美在当日GMV

超5000万元。

申港证券认为， 今年618大促活动中，

天猫平台上的彩妆和护肤赛道，国货品牌整

体表现亮眼。 各平台间、各品牌间的竞争仍

然激烈，建议持续关注美妆板块各品牌在大

促期间的表现情况。 东吴证券认为，在平台

规则变化较大的阶段，国内品牌的本土营销

和运营优势有望得到更好发挥。

规则简化叠加优惠升级

各大平台2024年“618” 大促时间相对

更集中，同时取消预售并在玩法上回归简单。

据介绍，本次天猫“618” 大促为“史上

最简单天猫618” ，主要存在三大变化：售卖

环节更简单，即取消预售，第一波活动于5月

20日晚8点正式开售；商家参与大促活动更

简单， 今年618取消商家报名参加环节，符

合要求即可直接进入商品报名；消费者购买

更简单，今年618活动玩法主要在于价格折

扣优惠， 消费者对于规则的理解更简单，同

时天猫平台全程进行价保服务至7月5日。

在折扣优惠方面， 中国证券报记者获

悉， 此次天猫618美妆大额券优惠升级，一

张美妆惊喜券面额120元， 满1000元可用，

优惠力度较往年更大；另一张美妆超级券为

今年新增，面额200元，满1500元可用。两张

券均可叠加平台官方85折，或跨店满减（每

300减50）活动，以及88VIP大额券使用。 多

重折扣下，美妆品类消费力集中爆发。

京东今年新增“半年最低价” 新玩法，

要求商品在618期间的价格低于过去180天

的到手价，同时相关平台流量也继续向低价

商品倾斜。抖音主要玩法也以官方立减15%

和一件直降活动为主，持续回归简化。 快手

今年促销活动结束日期较去年同期延长至6

月30日。 同时今年满减活动力度有所加大，

由去年的满200减30元， 提升至今年的满

300减60元。

东吴证券认为，更多的消费需求被聚集

到大促期，让商家的高额促销及投放持续更

长时间。 618销售额在二季度之中的占比变

得更高，品牌商家的618表现对于二季度的

收入比往年更为重要。

业绩趋势向好

2024年一季度， 在行业需求平淡的背

景下，珀莱雅、丸美股份业绩延续高增，主要

系大单品策略持续兑现、 抓住抖音渠道红

利、多品牌矩阵构建较为成功所致。另外，上

海家化、华熙生物、贝泰妮2024年一季度营

收和利润增速较2023年边际改善。

4月以来，国货龙头积极推新和升级原

有大单品，为“618” 大促蓄力。 其中，珀莱

雅4月18日推出红宝石面霜3.0版，韩束4月

22日重磅推出超导黑科技新品活肤水，丸

美品牌4月27日推出小金针次抛2.0版，水

羊股份旗下御泥坊5月推出使用独家新原

料的黑参胶原瓶， 国货品牌产品竞争力持

续提升。

伴随“618” 大促的节奏，5月国货美妆

品牌淘系抖音双平台GMV捷报频传。 数据

显示， 上美股份旗下韩束品牌抖音持续放

量，5月取得7.41亿左右GMV， 抖音平台

GMV同比增速约149%。 巨子生物旗下可

复美高基数高增长， 双品牌5月在淘系、抖

音合计取得443%左右增速。 丸美股份护肤

品牌丸美、彩妆品牌恋火，双平台5月合计

取得102%左右增速。 珀莱雅旗下主品牌和

彩棠5月淘系、 抖音双平台合计取得299%

左右增速。

此外，国货美妆品牌对原料端重视度提

升。近日，贝泰妮完成了首例原料端投资，被

投资企业为原料初创企业深圳迪克曼生物

科技有限公司，迪克曼生物推出了第一款国

内原创EOP神经酰胺、 第一款植物源神经

酰胺“橄榄神经酰胺” 等，填补了国内厂商

在该领域的空白。

民生证券认为，随着国货美妆龙头继

续在产品端开拓重组胶原蛋白、环肽等新

原料， 在渠道端完善抖音等新兴渠道布

局，并塑造“科技驱动” 的形象提升品牌

势能，国货美妆龙头的长期竞争优势有望

进一步得到夯实。 申万宏源证券认为，国

货崛起带动化妆品行业竞争格局优化，助

力2023年板块业绩稳健、2024年上半年业

绩趋势向好，看好该板块今年业绩、估值

双重修复。

川环科技生产车间 本报记者 康曦 摄


