
1

证券代码：300146 证券简称：汤臣倍健

汤臣倍健股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2026-005

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

参与单位名称及

人员姓名
详见附件

时间 2026年 6月 15日 15:00-16:30

地点 广东省广州市黄埔区鱼珠街道黄埔大道东 916号

上市公司接待人

员姓名
公司董事会秘书唐金银女士

投资者关系活动

主要内容介绍

会议采取互动问答形式，主要沟通内容如下：

Q：行业情况介绍

近几年行业渠道格局变化较大，线上渠道主导行业增量，目前行业超

过 60%的销售额来自线上，其中又以抖音增速最快。线下药店渠道份额近

年来持续萎缩，目前份额占比不到 20%。

Q：公司目前的渠道结构如何

公司收入结构中线上线下各占一半。线下渠道中，八成左右来自药店，

其他为母婴店和商超。线上渠道中天猫和京东合计约占六成，抖音占比不

到两成，今年抖音和跨境为公司重点发力渠道。

Q：目前行业监管情况，是否有利于公司未来发展

监管政策存在不确定性，目前来看充分竞争的情形仍将持续存在，公

司将按既定规划推进各项业务策略的开展。

Q：销售费用率上升的原因是什么，是否代表品牌力被削弱

销售费用率上升并非单纯品牌投入增加，多品牌布局和渠道结构变化
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都对费用率产生影响，线上渠道销售费用率高于线下，其占比提升推高了

公司的整体销售费用率。公司所处的膳食营养补充剂行业具有多品类、多

细分市场的特点，需要企业持续进行品牌输出与品类教育，品牌建设投入

具有长期价值。

Q：怎样看待研发费用与销售费用差距

研发费用的投入与公司所处行业赛道、发展阶段等相关，同时需要兼

顾企业长期和短期的经营发展需要。公司坚定实施科学营养战略，持续夯

实研发实力，通过自有发明专利原料及配方研发、新功能及重功能大单品

产品研发、抗衰老及精准营养等前瞻性基础研究及成果转化等持续打造产

品力和科技竞争力优势。

Q：组织能力建设方面有哪些动作

电商团队需持续提升三类核心能力，一是内容打造能力，组建专门内

容团队，持续提升短视频等内容素材的产出效率；二是 BD 能力，搭建专

职 BD 团队，推动达人合作效率提升；三是直播运营能力，强化自播及达

播的运营能力，提升直播间的转化与执行效率。

Q：怎样权衡未来的收入与利润目标

2026年公司聚焦收入增长，将在多个渠道、多个重点品类进行突破，

会对公司的利润率造成压力。

Q：多品牌策略下内部资源如何分配

公司建立了品牌事业部的全周期管理机制，涵盖从产品研发、市场推

广到销售落地的各个环节。各品牌事业部根据当年的年度业绩目标，确定

品牌专项投入与渠道投入的资源分配。

Q：2024 年公司净利润大幅下滑的原因

2024年受内外部因素的综合影响，收入大幅下滑，相关销售费用投放

未能形成有效转化，对净利润造成不利影响。

Q：公司市场定位如何，怎样应对当前竞争格局

在当前渠道分化、消费者需求多样化的背景下，公司将适应渠道特性

持续优化产品组合，为消费者提供多样化的产品选择，同时持续提升精细

化运营能力，夯实核心竞争力，以适应行业竞争格局的长期变化。
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Q：公司未来面临的核心挑战是什么

在渠道格局的剧烈变化背景下，公司需持续夯实线下渠道竞争优势，

探索并打造药店渠道可持续发展路径，推动商超业务快速增长，同时持续

整合电商运营能力，突破兴趣电商与跨境电商渠道发展瓶颈，实现全渠道

业务协同增长。

附件清单 参会人员名单

附：参会人员名单（排名不分先后）

机构名称/个人投资者 姓名

广州顺从投资 邱曙

广东邦政资产 熊政

广东蒲公英投资 杨倩

深圳北斗星投资 黄凯伟

山西恒天成私募基金 李峰

武汉厚德万通资产 石隽豪

横琴天勤资产 李雪森

个人投资者 朱世文

个人投资者 傅强

个人投资者 李汉生

个人投资者 金鹏


