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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 

2020 年 4 月 7 日投资者关系活动记录表 

编号：2020-003 

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（请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称及

人员姓名 

交银施罗德基金（王少成、范煜、韩威俊、刘鹏、张龙），富国基

金（赵宗俊），东方证券资管（王焯），汇添富基金（陈潇扬），华

安基金（陈媛、靳晓婷），信诚基金（夏明月、管嘉琪），国泰基金

（智健），景林资产（吴玉强），华夏基金（朱熠、陈斌、肖云柯、

孙轶佳、崔良旭），建信基金（吴尚伟），银华基金（陈萍、薄官辉、

苏静然、王丽敏），融通基金（张鹏、吴书），景顺长城基金（吉翔），

鹏华基金（孟博），前海开源基金（田维），中泰证券（赵雯） 

时间 2020年 4月 7日 16:00-17:00 

上市公司接待人

员姓名 
董事会秘书唐金银 

投资者关系活动

主要内容介绍 

本次投资者交流采用网络远程的方式与投资者进行互动交流，

沟通内容如下： 

1、公司全年费用投入规划  

答：今年公司销售费用率可以参考过往两年水平，但受疫情影

响存在不确定性，公司会结合业务发展实际情况投入。 

公司会继续保持较大费用投入，一是公司提出“四大单品+两

大形象产品+1 个明星产品”多品种全线出击的核心市场策略，多

个产品需要专项推广费用的支持；二是公司渠道拓展需要支持。今

年公司启动全费用全费比预算动态控制机制，所有费用纳入控制机

制，保证费用率的相对平稳。 
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2、疫情对公司原料成本的影响及公司的应对措施 

答：从一季度来看，公司原料价格波动处于可控范围；如果疫

情持续周期长，成本压力较难评估。公司的原料众多，一定程度分

散了单一原料价格上涨风险，同时公司会通过签署专供基地战略合

作、远期锁价、储备多家供应商等方式控制原料成本波动。 

3、公司未来毛利率趋势 

答：境内业务方面，毛利率水平较为平稳，小幅波动主要系产

品结构发生变化所致；境外业务方面，2019 年受电商法及业务整

合影响毛利率处于比较低的水平，未来有望逐渐缩小与境内业务毛

利率的差距。 

4、目前公司经销商裂变进展，疫情对其进展影响 

答：整体来看经销商裂变稳步推进中，受疫情影响完成时间有

所延后，目前公司裂变进度过大半，大概率将在上半年内完成。  

5、LSG受疫情影响情况 

答：从运营端来看，疫情主要影响了公司澳洲业务的国际物流，

导致成本增加且周期变长，对第一季度业务尚未造成明显影响，全

年情况需要根据疫情持续时间再评估。 

6、疫情对今年健力多目标达成的影响 

答：受疫情影响一季度线下渠道客流量减少，对“健力多”线

下渠道销售产生一定影响。目前线下渠道客流逐渐恢复，全年收入

目标是否调整需要看疫情的持续影响，到年中再行判定。 

公司衡量大单品战略成功的标准之一：单个大单品在所属细分

领域的市占率达到 60%以上。2019年“健力多”在药店渠道关节护

理市场份额 38%，以此看还有较大发展空间。公司的发展措施包括：

（1）继续高投入，持续提升分销并加速渠道下沉，巩固品类占位；

（2）夯实 50+人群，进一步拓展 40+人群；（3）联合中华预防医学

会推广合作，与百强连锁共同打造“骨健中国行”品牌共建活动，

持续提升品牌专业性。 
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7、公司对蛋白粉产品的长期规划 

答：“汤臣倍健”品牌定位全产品系列品牌，蛋白粉作为主品

牌的形象产品和品牌接触点，在该细分品类中占据绝对领先地位，

其消费者基础能有效带动主品牌增长。 

今年，公司对蛋白粉的规划包括：（1）拓宽新服用人群。蛋白

粉的保健功能为增强免疫力，未来将覆盖更多年轻群体；（2）进一

步拓宽消费场景。随着消费者对健康产品的青睐及对蛋白粉等增强

免疫力类产品的需求增加，公司将提升蛋白粉礼盒装的分销及终端

覆盖，切入送礼市场，拓展消费场景。 

8、公司线上专供产品的占比及计划 

答：近些年公司线上渠道专供品收入占“汤臣倍健”品牌线上

渠道收入的比例逐渐提升，2019 年提升至 30%+。公司针对线上年

轻消费群体的消费需求及体验，持续开发轻功能、重消费场景、更

新迭代速度更快的专供产品。 

9、线上直播带货效果如何，是否对益生菌新品有帮助 

答：新营销手段层出不穷，公司电商团队和线上渠道经销商持

续关注新渠道、新推广方式，通过开发新渠道，打造新营销亮点，

确保生意规模的逐步增长。 

公司“Life-Space”国内产品包括保健食品和普通食品形态等

多款产品，不同销售渠道的部分产品存在区隔。公司会结合产品品

牌定位、目标人群、渠道特性等考虑多元化的推广策略。 

10、今年公司对外部政策环境的预期 

答：（1）去年国家有关部门开展对“保健”行业的整治行动，

对行业带来的短期影响逐步减弱，从中长期来看，肃清不规范的销

售行为和商家对行业长期健康发展起到了正面的推动作用，对规范

性企业的利好会逐步显现； 

（2）关于医保政策各地执行存在差异和不确定性，很难量化

对公司的具体影响。今年以来相关政策大方向并没有变化，医保管

理趋严是大趋势，公司会将其当成常态性问题面对。2019 年，相
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比中国药店 VDS 零售额增速仅 0.8%，公司境内线下渠道收入同比

增长约 20%，蛋白粉、“健力多”、“健视佳”等产品获得了不错的

市场表现，公司核心优势的发挥确保公司实现了高于行业平均水平

的增速。今年，公司会采取激进的核心市场策略，主动拓局； 

（3）受电商法实施影响，中小代购退出市场，对 LSG 代购业

务产生影响，经过去年实施一系列的应对措施及整合后，LSG渠道

库存处于正常水平。 

11、公司如何看待行业集中度趋势 

答：无论是从市场选择还是政策倾斜角度，未来市场份额会逐

渐向头部企业集中，公司过往收入增速都优于行业平均水平。作为

膳食营养补充剂的领导企业之一，公司希望从“挤压式增长”走向

引领 VSD全行业恢复性增长，通过扩大覆盖人群和加深渗透率做大

市场蛋糕。 

附件清单（如有） 无 

 


