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证券代码：300146                                             证券简称：汤臣倍健 

 

汤臣倍健股份有限公司 

2019 年 7 月 31 日投资者关系活动记录表 

编号：2019-006 

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（请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称及

人员姓名 
中金公司客户群 

时间 2019年 7 月 31日 

上市公司出席人

员姓名 
公司 CEO林志成、财务总监吴卓艺、董事会秘书唐金银 

投资者关系活动

主要内容介绍 

    公司于2019年7月30日披露了《2019年半年度报告》，2019

年上半年，公司实现营业收入29.70亿元，同比增长36.88%；归

属于上市公司股东的净利润8.67亿元，同比增长23.03%。公司旗

下拥有多个品牌，主营业务收入中主品牌“汤臣倍健”同比增长

14.44%，关节护理品牌“健力多”同比增长53.71%。 

为了让广大投资者及时了解公司的主要经营情况，公司以电

话会议形式组织召开了2019年半年度业绩说明会，本次会议围绕

互动交流展开： 

本次会议主要围绕互动交流展开： 

1、“汤臣倍健”品牌单二季度增速放缓的原因 

答：（1）从行业大环境来看，2019年上半年国家相关部门联

合对“保健”行业乱象和违法违规行为整治，长期对行业健康发展

起到重大积极正面作用，短期对市场相关方压力和挑战增大，预计

将在一定时期内持续； 

（2）从公司层面来看，受电商平台政策变化等因素影响，公司
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在线上渠道增速放缓，上半年仅个位数增长；在国家整治行动及对

药品零售行业不断改革和规范的大环境下，短期内公司在线下渠道

经营压力和挑战增大。 

2、国家相关部门联合开展的整治行动对公司的影响体现在哪

里 

答：国家相关部门联合开展的整治行动对“保健”市场及膳食

营养补充剂行业的相关参与方情绪面有短期负面影响，情绪面释放

有一个过程，后续对行业及公司的影响还有待进一步观察。 

3、药店的医保政策未来趋势判断 

答：医保控费力度趋严趋势不改，对行业及公司影响周期具有

不确定性。在国家医保使用上，各地主管部门政策解读及执行存在

差异，也有着不确定性。 

4、公司各渠道收入占比及增速情况 

答：2019年上半年境内业务，公司线上渠道收入占比不超过境

内营业收入的两成，上半年仅实现个位数增长。 

同时，短期内公司线下渠道经营压力和挑战增大，但公司积极

应对，努力化解各种不利因素，上半年在线下渠道实现较快增长。 

5、公司线上渠道与线下渠道经营利润率的差异 

答：公司采取“经销商+直供”的营销策略，以经销商模式为

主，对经销商执行统一的供货政策，不同销售渠道对公司利润率的

影响差异不大。 

6、公司全年费用投放节奏 

答：2019 年公司销售费用率指引不会超过过往三年的峰值，

费用在各季度之间的投放节奏会较上年相对均衡一些。 

7、目前公司“健视佳”聚焦中老年人群，有无针对青少年人

群的产品 

答：公司“健视佳”将视力易疲劳者作为目标人群，涵盖中老

年人及青少年人群，也是护眼需求最大人群，占全国人口的 44%左

右，未来发展空间巨大。 
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目前“健视佳”稳步扩大试点区域，聚焦中老年人群是基于集

中资源投放、渠道布局等考量而采取的产品策略，未来不排除结合

产品发展阶段而制定新的产品策略。 

8、公司将“Life-Space”作为公司第三个大单品的决策考量 

答：从两方面来看： 

（1）通过第三方数据可以看到，膳食营养补充剂行业的益生

菌补充剂品类近几年保持超越行业平均的较快增速水平，是一个好

赛道。 

（2）公司看好益生菌补充剂这一细分赛道，并于 2018年收购

澳洲益生菌品牌“Life-Space”，公司将“Life-Space”国内产品

作为第三个大单品，将充分发挥“Life-Space”与公司原有业务的

整合、协同效应。 

9、2019 年上半年“Life-Space”国内产品终端铺货进展 

答：2019 年 3 月公司开始在国内药店、母婴渠道等推出相关

益生菌产品，上半年以铺货和关注动销反馈为主，品牌推广集中在

下半年。截至 6 月末，“Life-Space”国内产品在药店、母婴渠道

的终端铺货网点数均已超过全年计划的 50%，铺货工作有序推进

中。 

10、2019 年上半年 LSG 对公司业绩影响，何时会改善 

答：2019年上半年，LSG对公司营业收入有一定程度增厚，但

受并购 LSG产生的无形资产摊销及财务费用支出等影响，整体对公

司业绩贡献为负。 

2018 年，公司因合并 LSG 增加的约 14 亿元无形资产是按 10

年的预计受益年限直线法摊销，因并购贷款每年产生约

2,000-3,000万元区间的财务费用，借款时长为 5年。受上述影响，

公司总体费用短期承压。 

11、LSG 商誉减值测试情况 

答：公司根据《企业会计准则第 8号—资产减值》及证监会《会

计监管风险提示第 8 号—商誉减值》的相关规定，将在 2019 年末
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进行商誉减值测试，由聘请的专业评估机构进行测算。具体商誉减

值测试方法及关键参数信息请查阅公司《2018 年年度报告》“第九

节 财务报告”附注部分。 

12、公司持有的天泽信息股票对公司业绩是否有影响 

答：公司持有的天泽信息股票对公司中期业绩无影响。财政部

发布的新金融工具准则自 2019 年 1 月 1 日起全面实施，目前尚处

于过渡期，公司会在本年度结束后根据财政部进一步细则指引做相

应会计处理。 

13、线上渠道增速放缓，请问公司的应对措施 

答：目前电商渠道的品牌集中度尚低，行业中的头部品牌有较

大机遇发力抢占更多头部资源，不断提升集中度。基于此，公司将

进一步实施电商品牌化 3.0战略，通过加快电商数字化系统建设、

推出更多线上专供品、大力发展平台合作、发展其他电商新业态等

举措，助力电商渠道的进一步增长。 

14、公司应对线上渠道海外竞品的策略 

答：目前公司主品牌“汤臣倍健”在阿里、京东等国内主要电

商平台都保持了领先地位，显示了公司品牌具有较强的竞争力。 

公司将会沿着既定战略目标持续布局和发力，以高品质、差异

化的“产品力”为基石，以“品牌力”与“渠道力”为依托，重点

致力于“服务力”核心竞争力的建设，全面构建公司综合竞争能

力。 

附件清单（如有） 无 

 


