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可孚医疗科技股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2026-003

投资者关系活动类

别

☐特定对象调研 □分析师会议

□媒体采访 ☐业绩说明会

□新闻发布会 □路演活动

☐现场参观

☑其他 电话会议

参与单位名称及人

员姓名

博时基金、国泰基金、财信基金、广发基金、财通基金、招商基金、建信基金、

兴业基金、嘉实基金、东北证券、中信建投证券、兴业证券、法国巴黎银行、

鹏华基金、国泰海通证券、创金合信基金、野村东方国际证券、景顺长城基金、

人寿养老、华泰证券、信达证券、天治基金、华能贵诚信托、国投证券资管、

泓德基金、荣晟基金、国都证券、国信证券、乘安资管、和谐汇一、天风证券、

国联基金、米度资本、中信证券、吉渊投资、钧泽基金、华源证券、混沌投资、

国联民生证券、中银证券、光大证券、中信保诚产管、尚诚资管、长江证券、

远信基金、奇盛基金、Willing Capital、申万宏源证券、开源证券、西部证券、

富国基金、华鑫证券、东证资管、中信期货、德邦基金、中泰证券、中金公司、

诺德基金、乾图基金、浙商证券资管、优益增基金

时间 2026-4-29

地点 可孚医疗会议室

上市公司接待人员

姓名

董事长/总裁张敏；副董事长张志明；董事/副总裁/董事会秘书薛小桥；副总裁

/财务总监陈望朋

投资者关系活动主

要内容介绍

1.公司能够持续推出像矫姿带、呼吸机这类市场相对成熟的爆款新品的原

因是什么？

答：公司之所以能持续打造出成熟品类中的爆款新品，关键在于其在选品、

产品研发、市场定位与销售策略等方面形成了系统化的能力。

公司坚持渠道自营，全面掌控从售前咨询、电商运营到售后服务的各环节，

确保能够从一线用户反馈中持续捕捉市场机会。即便在看似饱和的成熟品类中，

也能识别出渗透率低但增长潜力大的细分需求，从而精准锁定具备爆款潜质的

发展方向。

从研发立项之初，公司便确立了争做该领域领军者的目标。在产品研发、



生产制造到渠道运营的各个环节，集中投入资源。同时，通过对全链路用户数

据的持续分析，深入理解市场，围绕用户痛点不断迭代升级产品，先后推出了

S1 无痕矫姿带、无消音棉 AI 呼吸机等性能领先的产品，在成熟市场中形成了

明显的差异化竞争力。

在市场定位与销售策略上，公司凭借渠道运营能力实现快速起量，精准锁

定目标消费群体，设定合理的产品价格区间与运营策略，在深耕传统电商平台

的同时，积极把握抖音等内容平台的流量红利，实现了低成本、高效率的爆发

式增长。

随着销量快速提升，不断扩大的用户数据规模与资源优势，进一步反哺研

发与品牌建设，推动品牌力持续增强。

2.如何预计呼吸机 2026 年的销售表现？公司在融合 AI技术方面有怎样的

布局？

答：预计 2026 年公司呼吸机销售额将实现成倍增长。公司已推出新一代

AI 呼吸机 C11，搭载最新的 3S 智能算法，并将支持行业首项“一键 AI 调参”

功能，能够实时监测用户呼吸状态并自动调节压力，产品竞争力显著提升，有

望成为公司核心增长引擎。2026 年底公司还将推出高端呼吸机新品，持续丰富

产品矩阵，并依托渠道协同效应，推动大单品实现规模化放量增长。

在 AI 技术布局方面，可孚呼吸机致力于推动从传统硬件向 AI 智能设备的

根本性升级，围绕“感知—决策—服务”全链条重构呼吸健康管理模式。同时，

与京东健康、蚂蚁阿福等头部平台开展深度合作，借助其平台与用户优势，构

建数据融合与模型持续优化的良性循环。

此外，可孚的核心竞争优势在于产品线齐全、数据维度广泛。AI 不仅能分

析呼吸机数据，还可整合血压计、血糖仪等其他可孚设备的健康数据，为用户

提供综合性的优化建议，有效避免单一设备预警所带来的信息片面性，提升整

体健康管理的准确性与实用性。

3.公司在各个电商平台的 ROI 转化情况？有哪些提高 ROI 的举措？

答：当前互联网竞争已演变为横跨多平台的综合实力比拼。可孚电商采用

自营模式，能够更有效地实现跨平台协同运营与流量的高效闭环转化。公司电

商团队不仅对各平台规则理解深刻、运营把控能力强，还能敏锐把握流量趋势，

率先布局内容种草，真正发挥多平台联动的综合竞争优势。

目前来看，公司在各电商平台的 ROI 转化情况整体表现良好。从付费流量

占比来看，公司相较于同行以及在专业品类领域，均处于偏低水平。核心原因



在于，公司的流量来源不仅含付费营销，更关键的是能持续获取大量免费流量，

这也正是公司电商运营优势所在。

未来，公司将持续推进精细化运营，稳步提升转化率。与此同时，在保持

现有 ROI 水平的前提下，公司会加快推动更多单品实现规模化放量。

4.与飞利浦合作的新产品上市时间预期及销售收入节奏如何？

答：公司已组建独立的研发与市场运营团队，负责飞利浦品牌的运营工作，

相关新产品预计于今年下半年陆续上市。

2026 年将作为市场导入期，重点推进消费者教育及用户心智占领，核心目

标是建立飞利浦在家用医疗器械领域的专业认知基础。考虑到品牌重塑及用户

信任构建需要一定周期，今年销售收入对总体业绩的影响较小。预计明后年起，

随着产品认知度提升及复购率逐步释放，销售收入将进入快速爬坡阶段。

5.公司主要将聚焦打造哪些大单品，具体规划是什么？

答：2026 年，公司将持续深化品类聚焦战略，重点围绕呼吸机、助听器、

矫姿带、血糖监测等核心单品，整合研发、生产、渠道及品牌等全链路资源，

计划在未来几年内打造 3至 5个年销售额达 10 亿级的核心大单品。

围绕战略单品打造目标，公司将全面提升运营体系的协同效率与执行能力。

研发端坚持以用户需求为导向，持续加大关键技术攻关和工艺迭代力度，打造

具备差异化优势和技术壁垒的产品能力；生产端围绕战略单品动态优化产能配

置，通过规模化生产与工艺优化形成成本优势；渠道端统筹资源配置，优化渠

道结构和投放节奏，提升核心产品在全渠道的渗透率与市占率；品牌端聚焦真

实使用场景和核心功能价值，实施精准化、场景化的品牌传播与用户教育，持

续强化用户心智认知和品牌信任度。

通过核心资源集中投放与全链路高效协同，公司将逐步形成以战略单品引

领、多品类协同发展的可持续发展模式，持续推动品牌向上突破，为公司的长

期稳健发展奠定坚实基础。

6.未来研发和销售投入分别的重点方向是什么？

答：在研发投入方面，公司将持续聚焦核心品类，坚定推进大单品的迭代

升级，重点围绕“智能化”与“高端化”方向，打造差异化产品竞争力。呼吸

机、骨传导助听器、血糖尿酸一体机、房颤血压计、预加热体温计、居家检测

系列产品等都具有很强的市场竞争力，并取得了良好的商业化成果。

在销售投入方面，公司坚持以盈利能力和毛利率水平为基准，结合各品类

的市场占有率目标与增长阶段，在确保整体投入可控的前提下，实施差异化的



预算配置与动态调整，推动资源向高潜力和高转化环节精准倾斜。

附件清单（如有） 无


