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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 

2021 年 5 月 20 日投资者关系活动记录表 

编号：2021-007 

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 

东方证券资管（钱思佳）、摩根士丹利华鑫基金（苏香）、兴全基金

（徐留明）、中银基金（池文丽）、金鹰基金（杨凡、潘李剑）、创金

合信基金（皮劲松、陆迪）、申万资管（孙毓晨）、浙商证券自营（王

婧）、域秀资本（张志遂）、南京天奥投资管理有限公司（巩来华）、

上海钦沐资产管理合伙企业（有限合伙）（庄英杰）、广东新价值投

资有限公司（张旭）、旭松资本（邓安迪、余欧琼）、广州乐中投资

有限公司（刘嘉欣）、共青城紫欣私募基金管理有限公司（贾孟浩）、

深圳市南岳资产管理有限公司（许建春、许建国、张俊坚）、寻常投

资（姜荷泽）、中金公司（陈文博）、西部证券（赵雯）等 

时间 2021 年 5 月 20 日 14:00-15:30 

地点 
广州市黄埔区科学城科学大道中99号科汇金谷三街3号公司二楼会

议室 

上市公司接待人

员姓名 
公司董事会秘书唐金银、证券事务经理关艳村 

投资者关系活动

主要内容介绍 

公司通过现场会议的形式和与会投资者进行互动交流，主要沟

通内容如下： 

Q：如何展望保健食品行业长期发展 

答：这些年行业新规不断出台，监管日趋规范。行业韧性逐渐

增强，行业内规范企业的抗风险能力提高。目前国内膳食营养补充

剂行业仍处于成长期，增长态势不改。 
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Q：近些年膳食营养补充剂行业渠道结构变化，未来如何展望 

答：根据欧睿数据，预计 2020 年国内 VDS 线上渠道占比为 44%，

直销渠道占比为 30%，药店渠道占比为 18%，其他渠道合计占比为

9%。 

2021 年公司计划实现营业收入同比增长 30%，其中重点推广产

品和线上渠道将是公司主要增量贡献之一。目前公司线上渠道收入

占境内收入的比例不超过 30%，未来或将进一步提升。 

Q：除了健力多，国内线下渠道有无新的老年人反馈不错的品类 

答：益生菌补充剂品类的消费基础良好，近几年在国内线上线

下渠道的增速明显高于行业整体。公司持续看好益生菌补充剂赛道，

会高度重视 Life-Space 品牌并聚焦更多资源投入，重点发力药店渠

道。 

同时，公司大单品矩阵中的“健安适”和“舒百宁”等所处的

肝健康、心脑血管健康领域，中老年群体需求相对较高，公司希望

通过大单品矩阵的搭建进一步做大品类市场蛋糕。 

Q：如何看待公司在药店渠道的机会与风险 

答：经历了多年行业整治、医保政策改革等，目前来看风险处

于可控范围。 

公司于 2017 年提出大单品战略并不断丰富大单品矩阵，2020

年启动经销商裂变计划，推动经销商和终端药店等共同做大市场蛋

糕。 

Q：Life-Space 国内产品动销情况如何 

答：2021 年一季度，公司“Life-Space”国内产品实现收入

0.66 亿元，同比增长 65.12%，收入贡献主要来自药店渠道。去年同

期，公司“lifespace 益生菌粉”保健食品上市并开始重点在药店

渠道铺货，目前来看仍有较大的铺市空间。2021 年，公司将继续加

大业务渗透、品牌投放和开展专项动销活动等，提升细分品类市占

率。 

母婴渠道受疫情影响客流减少，目前尚未完全恢复。作为中长
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期战略性布局的渠道，公司将持续推进“Life-Space”产品及其剂

型多样化，围绕门店引流开展线下消费者路演活动，线上通过直播

销售等运营私域流量，不断夯实渠道布局。 

Q：今年经销商裂变计划的重点工作是什么，经销商裂变有哪些成效 

答：2020 年，公司药店渠道经销商裂变公司主体数基本完成。

2021 年，公司将继续推进经销商裂变后的人员配置及其业务技能提

升、经销商优化等举措，实现业务增量。 

经销商裂变成效主要体现在：经销商的销售及推广人员数量大

幅提升，业务关注度和投入提高，管理更精细化，终端服务力有所

提升等，保障公司渠道政策和终端动销项目落地，部分区域和同店

增长明显。 

Q：线上多品牌竞争充分，偏食品化趋势明显，请问公司应对竞争具

体有哪些举措 

答：公司在阿里、京东等主流电商平台位居行业第一，但其市

占率相对较低，还没有完全构建起竞争壁垒。 

公司将从以下方面不断地构建线上渠道的竞争壁垒：（1）不断

巩固和完善产品推新能力。由消费者需求引领的增长是接下来行业

主要的增长来源，所有的竞争会回归到产品层面的竞争。公司收购

LSG，打通国内与澳洲的研发体系，有助于加强公司产品推新能力。

（2）电商运营能力。品牌方与电商运营团队的磨合及对其掌控能力

很重要。汤臣并购麦优，进一步提升了线上运营能力。未来品牌与

渠道之间、品牌与电商 TP 之间的博弈可能会影响竞争格局。（3）营

销端不断创新和构建。这种层面想拉开差距较难，但公司在行业深

耕多年，积累了用户需求的洞察能力及不断满足的能力，能够提前

进行布局和卡位。 

Q：公司在功能食品板块有什么举措 

答：功能食品板块，公司设立子公司食代说作为功能食品的运

营主体，推出“每日每加”品牌和“食代说”品牌，专注年轻化、

功能食品化，探索线上线下一体化运营模式，基于一体化运营模式
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进行产品研发、制定销售政策和定价等。 

Q：目前健视佳和健安适的销售情况 

答：2021 年，“健视佳”由 2020 年十大试点区域重点推广转向

全国推广，一季度收入增速超 50%，在重点城市药店渠道眼部健康

品类居首位。公司看好该品类的潜在市场需求，将继续广告投放提

升品牌知名度，通过多形式推广活动加速终端渗透，实现品类不断

扩容。 

“健安适”于 2020 年 3 月开始渠道铺货并在五大重点省份重点

推广，2021 年公司将继续在该五大省份深化推广，多形式进行品类

教育，打造动销和转化模式。 

Q：舒百宁定位新的大单品，今年的进度怎么样 

答：保健食品“舒百宁”定位心脑血管健康领域，于 2021 年 4

月开始渠道铺货，预计 7月召开新品发布会。 

Q：今年公司费用率计划 

答：公司预计 2021 年销售费用率将维持过往三年水平，并通过

精准营销、降本增效等措施确保稳中略降。公司将围绕大单品矩阵、

两大形象产品和两大明星产品等重点推广产品，通过电视媒体、数

字媒体等形式矩阵布局，持续重度进行品牌投资，通过在不同细分

品类的占位和突破，带动全品类销售。 

Q：公司有无布局 NMN 产品 

答：2019 年 10 月，公司与中国科学院上海营养与健康研究所

合作共建“营养与抗衰老研究中心”，并持续关注全球营养与抗衰老

领域的最新研究与应用。 

我们需认识到，基础研究和应用研究是两回事，食品（含膳食

营养补充剂）的安全性必须放在首要位置。2021 年 1 月，国家市场

监督管理总局发布《关于排查违法经营“不老药”的函》，明确“目

前 NMN 在我国未获得药品、保健食品、食品添加剂和新食品原料许

可”。 

Q：国际贸易政策对 Life-Space 业务是否会有影响 
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答：目前来看国际贸易政策对其未构成明显影响。LSG 中跨境

电商渠道收入占比已达 50%以上，近些年保持高速增长态势；

Life-Space 国内产品已实现本土化生产，重点发力药店渠道。 

 

会议结束。 

附件清单（如有） 无 

 


