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广东太力科技集团股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2026-016

投资者关系活动类别

□特定对象调研

□媒体采访

□新闻发布会

□现场参观

☑其他（电话会议）

☑分析师会议

☑业绩说明会

□路演活动

参与单位名称及

人员姓名 共27名投资者参与交流，具体名单详见附件

时间 2026年4月25日10:00-11:00

地点 公司三楼会议室

上市公司接待人员姓名

董事长、总经理：石正兵

财务总监：聂琴

副总经理、董事会秘书：杨亮

证券事务代表：韩露露

投资者关系活动

主要内容介绍

2026年4月25日，公司通过进门财经平台以电话和网络方式

召开2025年年度报告及2026年第一季度报告业绩交流会。本次业

绩说明会的主要内容、交流问题及相关回复如下：

一、2026年第一季度报告情况简介

1、核心财务数据：

报告期内，实现营业收入2.91亿元，同比增长8.39%；归母净

利润1,094.84万元，同比下降43.68%；归母扣非后净利润1,252.18

万元，同比下降30.72%；剔除汇兑损益和股份支付影响后，归母扣

非净利润实现1,736万元，同比下降9.20%。

2、业务板块收入拆分

（1）高性能防护：3,621.55万元，同比增长50%，占总体营

收的 12%；

（2）健康家居生活：2.45亿元，同比增长7%，占总体营收的

84%；
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（3）户外及应急装备：734.88万元，同比下降48%，占总体

营收的 3%。

3、利润影响因素

报告期内主要利润影响因素包括公司推出针对新引进高端人

才与核心业务骨干的股权激励计划，导致股权激励摊销费用增加

145万元，同比上升91.94%；公司正处于B端业务战略投入期，在

B端营销团队组建、市场开拓投入以及研发投入等均有较大增长，

其中研发费用同比上升32.61%；报告期内美元汇率下跌也导致汇

兑损失有所增加等。

除上述变动影响因素外，本报告期为加强校企长期战略合作

与人才培育力度，增加了暨南大学、华南理工大学等捐赠。

4、经营亮点

（1）外销与新兴渠道爆发：亚马逊渠道收入同比增长

40%，成为海外增长核心引擎；微信视频号收入同比增长200%以

上，战略新兴渠道快速起量；

（2）第二曲线高增：高性能安防产品收入同比增长130%以

上，验证了新品市场接受度，正成为收入增长的新驱动力；

（3）毛利率提升：在SKU精简的背景下，毛利率逆势提升

1.83个百分点，表明公司聚焦高附加值产品的策略已见成效。

二、问题交流环节

Q1：纳米流体材料在安防领域的商业化进度如何？2026年安

防布料及成品的目标收入规模及客户结构是怎样的？

答：公司纳米流体材料已完成实验室—中试—量产闭环，目

前处于优化迭代阶段，2025年起进入B端验证与小批量供货，已形

成“NFP处理液—防护基材—终端产品”全链条供应能力。

商业化节奏上，2026年为安防业务验证与放量前夜，Q2起相

关订单逐步交付，2027年为B端业绩放量元年。2026年安防全业务

线（含NFP处理液、面料、成品）目标收入过亿元，以B端面料销

售为主、C端民用防护成品快速起量；核心客户涵盖安防集团、头

部户外品牌面料商、工业防护企业及海外民用防护品牌。

Q2：2026年各季度经营趋势如何？公司提到“一季度增长较

慢，二季度及以后逐季改善”，具体原因是什么？影响Q1的因素

是季节性、费用前置还是客户验证周期？

答：Q1业绩增长相对平缓，主要受费用前置与B端客户验证
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周期双重因素影响：一是高校公益捐赠、B端市场前期开拓等相关

费用集中在一季度确认，对短期利润形成一定影响；二是纳米流

体材料、疏水涂层材料等新产品，面向汽车面漆、机器人防护等B

端客户的验证流程较长，订单收入确认有所滞后。

Q2及后续经营持续改善，主要得益于三大核心驱动：首先，

随着B端客户验证完成，相关订单逐步落地交付，高附加值业务收

入占比持续提升，带动公司整体盈利能力增强；其次，亚马逊、

微信视频号等优势渠道保持高速增长，为业绩提供有力支撑；最

后，公司持续推进SKU精简策略，聚焦高附加值产品，高性能安

防等毛利新品销售占比不断提升，进一步优化经营业绩。

Q3：传统业务国内国外线上线下具体成长策略及驱动因素？

答：公司传统业务（家居收纳、垂直壁挂等）采取国内线上

稳增长、海外线上线下全面发力的发展策略，具体如下：

国内线上：稳固天猫、京东平台收纳赛道龙头地位，持续精

简SKU，聚焦高毛利爆款产品，提升转化与复购；同时大力布局

微信视频号等内容电商渠道，实现渠道快速增量（Q1视频号收入

同比增长200%以上）。

海外线上：以亚马逊为核心增长引擎（Q1收入同比增长

40%），一方面依托传统家居产品稳步扩张，提升市场占有率与

品牌排名；另一方面重点推广安防、户外等高附加值新品，同步

拓展欧美、日韩、东南亚区域站点，积极布局TikTok等新兴内容

电商渠道，拓宽海外增长空间。

传统业务核心驱动因素为：产品结构持续向高毛利升级、渠

道结构不断优化（线上及海外业务占比提升）、供应链运营效率

稳步提高，三大因素共同推动传统业务稳健发展。

Q4：股权激励计划要求2026年新兴业务收入不低于2.1亿元，

请问这2.1亿元目标在各产品线之间的具体拆分是怎样的？目前在

手订单或框架协议对该目标的覆盖率达到了多少？

答：公司2026年新兴业务2.1亿元收入目标，主要涵盖安全防

护、户外装备、柔性连接（功能粘胶）、生物保鲜及其他先进功

能材料。

结构上以安全防护为核心，其中安全防护（NFP处理液+安防

面料+成品）收入目标过亿元，占比最高；户外装备、柔性连接

（功能粘胶）等为重要补充。目前安防相关业务预计从二季度起
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逐步进入交付节点，将有力支撑全年新兴业务目标的实现。

Q5：2026年跨境业务的收入增长指引是多少？相关的营销和

本地化运营投入预计将如何影响其净利率水平？

答：公司2026年跨境业务收入将继续保持高速增长，亚马逊

平台依旧是跨境业务核心增长引擎。

在营销及本地化运营投入方面，2026年公司将持续加大

TikTok等内容电商、海外社交媒体的布局与投入，通过内容种草

高效带动跨境业务转化，打通内容与货架电商的协同增长链路。

同时，相关投入将精准聚焦高转化站点与高毛利新品，虽短期会

有一定资源投入，但随着业务规模效应逐步显现、产品结构持续

优化，跨境业务净利率将呈现逐步改善态势，整体盈利质量稳步

提升。

Q6：Q1毛利率同比提升的主要原因，能否分产品或分渠道拆

分收入和毛利率情况，并对后续几个季度毛利率趋势做展望？

公司Q1毛利率为56.24%，同比提升1.83个百分点，主要得益

于产品结构优化、SKU精简以及高毛利新品占比提升。

从产品结构看：高性能防护占收入12%、健康家居生活占

84%、户外及应急装备占3%；

毛利率排序为：高性能防护＞健康家居生活＞户外及应急装

备。

从渠道结构看：国内线上占57%、国内线下占6%、国外线上

占29%、国外线下占8%；

毛利率排序为：国外线上＞国内线上＞国内线下＞国外线

下。

展望后续季度：随着安防等高毛利新品占比持续提升、SKU

精简成效进一步体现、规模效应逐步释放、高毛利B端材料收入占

比提高，公司毛利率有望保持稳中有升的趋势。

关于本次活动是否涉及

应披露重大信息的说明
本次活动不涉及未公开披露的重大信息。

附件清单（如有） 见附件

日期 2026年4月25日
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附件：参会名单（排名不分先后）

序号 机构名称 参会人员

1 创金合信基金 张小郭

2 东北证券 周建伟

3 感叹号投资 谭永平

4 亘曦私募 王海亮

5 国海证券 林昕宇

6 国海证券 孙馨竹

7 国联民生 徐皓亮

8 国联民生 童苇航

9 国投证券 刘夏凡

10 国投证券 刘阳东

11 弘康人寿保险 孟阳

12 交银施罗德 沈楠

13 金鹰基金 汪达

14 金元顺安基金 侯斌

15 民生证券 杜龙文

16 浦银安盛基金 尹新悦

17 青骊投资 吴洋

18 上海伊诺尔实业集团 白福浓

19 上银基金 张靖怡

20 申万轻工 张海涛

21 太平养老保险 赵宇

22 天风证券 孙海洋

23 新华基金 蔡春红

24 烜鼎私募 李啸骏

25 阳光资产 李曦辰

26 粤开证券 王娟

27 长城财富保险 胡纪元
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