证券代码：688793                                     证券简称：倍轻松
深圳市倍轻松科技股份有限公司
投资者关系活动记录表
                                                     编号：2025-016
	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
[bookmark: OLE_LINK4]□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
	华西证券、申万宏源、申万菱信、广发证券、银河证券、元兹投资、国泰海通、太平洋证券、华泰证券、博时基金、博远基金、华创证券、源乘基金、尚诚资产、中信证券、中金公司、财通证券、平安基金、国投证券、西南证券、方正证券、长江证券、中泰证券、天风证券、国盛证券、海通国际、中亿科技、国金证券、国信证券、华福证券、信达澳亚

	时  间
	2025年8月25日、2025年8月26日

	地  点
	公司会议室

	上市公司接待人员姓名
	董事长：马学军
董事会秘书、财务总监：邓玲玲
研发副总工程师：任立隆
证券事务代表：李花

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、公司2025年上半年收入与利润下降的原因？哪些渠道对收入有较明显影响？
答：2025年上半年收入与利润下降原因：
（1）2025年上半年公司销售收入下降，核心源于线上渠道承压，其中抖音骤降 70%，天猫、京东亦有降幅。收入承压主要受两大关键因素影响：​
1）外部与产品端压力：宏观经济波动、消费观念转变及行业竞争加剧，影响中高端产品收入；同时过往主推爆品未持续延续高销量，因而拉低整体营收。​
2）线上投入调整：为提升营业能力公司减少无效渠道投放，上半年为提高整体经营效率，对部分渠道放缓投入，导致线上获客能力减弱、流量下滑，进而直接影响收入端。
（2）公司 2025 年上半年利润有所下滑，主要源于经营端压力的销售费用投入产出效能不足、非经营因素影响如计提资产减值损失和股份支付等影响：​
经营端承压：收入下滑同时，线下终端店面刚性成本仍处高位，且人流量受宏观经济波动、消费观念结构性转变而下降，而合同期内店面销售模式优化与结构调整需要时间及空间，进一步挤压利润空间。​
非经营因素影响：净利润中包含资产减值损失842.48万元、股份支付775.50万元，两项非经营性支出合计1,617.98万元，均为经营之外的支出，对净利润影响显著。
下半年公司制定针对性计划以扭转局面：
（1）经营策略突破点：​
1）以内容赋能重启抖音渠道：重新打造抖音团队，并已与专业代理商达成合作意向，将借助其成熟团队与达人资源，再次激活抖音流量与销量。
优化线上布局：天猫、京东加大品牌推广与精准投放，优化运营曝光；深耕微信渠道，拓展品类、创新营销扭转线上下降态势，维持原有势能。
2）依托线下科技产品+速效按摩服务新模式：推动原有125家直营门店升级转换及加速“轻松一刻”门店的拓展。
3）加速海外市场拓展。多渠道加速海外市场拓展，例如通过新加坡直营门店与马来西亚直营门店直营、其他国代、欧美线上融合等方式，提升海外市场销量。
（2）持续推动降本增效，提升运营效率。
2、2025年第二季度毛利率相较2025年第一季度显著改善？销售费用率为何大幅提升？
答：2025年第二季度毛利率提升，一方面得益于头部、眼部、礼盒套装等高毛利业务品类占比上升；另一方面，核心产品规模化生产降本与原材料管控见效，进一步优化产品毛利空间。
销售费用率上升主要系收入下滑与费用结构变化导致。​2025年上半年，公司调整销售策略，线上线下主动控制低效推广渠道投入，聚焦高转化渠道，推广费同比下降44%，​但销售费用中租金、人员薪酬等多为相对固定支出，短期内难以随收入波动同步调整。受上半年收入下滑影响，固定费用在营收中的占比被动上升，成为销售费用率大幅提升的主要原因。
[bookmark: _Hlk207121004]3、2025年上半年，公司部分海外渠道取得不错进展。例如日本市场，除自营渠道运营外，还通过站外红人引流+新平台结合的模式大力推广产品，实现销量明显提升，合作首月收入同比增长超100%。请问海外市场目前整体开拓进展如何？
[bookmark: OLE_LINK1]答：公司海外市场拓展已取得阶段性成果，目前正稳步推进全球化布局。线上渠道方面，公司已构筑起涵盖亚马逊、线上美国沃尔玛、TikTok、速卖通、亚米、Shopee、Lazada等多个电商平台的完备运营体系，借助电商平台的便捷性与广泛覆盖面，高效触达全球消费者。
线下方面，公司通过直营与加盟双模式运营。公司在新加坡和马来西亚各落地了首家直营门店，目前公司新加坡第二家门店正在筹备中。直营门店的开设构建起线上跨境电商、线下实体体验店的立体品牌体验模式，并试点推广速效按摩服务与商品销售结合的创新模式，为过往旅客提供便捷的健康消费体验，有效提升品牌知名度与美誉度。加盟方面，聚焦东南亚地区，公司成功摸索出一套以泰国市场为范例、极具标杆意义的品牌店面经销模式。该模式精准契合当地消费文化、市场需求与商业环境，历经实践检验，具备极高的可复制性。当下，公司计划将这一模式向马来西亚、印度尼西亚、越南等周边国家逐步拓展延伸，力求在东南亚区域打造出一片规模化、连锁化的品牌店面集群，释放更大的市场潜能。与此同时，公司韩国通过大客户拓展市场，也已取得不错的进展。此外，公司在主要业务区域设立了子公司，辅助海外线下渠道的开拓与发展，赋能公司国际化进程。
4、请问公司礼品经济模式拓展情况如何？
答：随着市场需求升级，公司敏锐捕捉消费者礼盒消费需求，逐步规划推出覆盖各类人群的礼盒，不仅聚焦微信渠道送礼场景，更延伸至其他消费渠道，尤其在适老化产品领域重点布局，既精准满足多渠道礼盒消费需求，也进一步丰富产品组合的宽度。​这一产品策略目前成效显著，2025年上半年，公司礼盒套装业务同比增长约130%，凸显出礼盒产品的市场竞争力，也为公司业务增长注入新动能。
[bookmark: _Hlk207120832]5、直营门店中，有多少家门店增设了“速效按摩”服务这一模式？
答：公司自2024年起逐步启动“科技产品+速效按摩”创新商业模式，经过阶段性落地与优化，目前该模式已基本实现全面规模化运营。​
截至2025年8月26日，模式落地呈现“两类门店同步推进”的格局：一方面，聚焦速效按摩服务场景，已全新搭建10家以该服务为核心的“轻松一刻”门店，进一步拓宽服务场景覆盖；另一方面，对现有全球125家直营门店进行服务升级，基本均已在店内增设专属功能区，标准化提供速效按摩服务，实现“科技产品+速效按摩”的场景深度融合，让消费者在门店内可同时享受产品试用与便捷按摩服务，形成差异化消费体验。
6、轻松一刻后续的开店计划？现在已经有的店单店店效情况？财务模型是否已经跑通？
答：“科技产品+速效按摩”模式下，“轻松一刻”门店发展路径清晰：2025年年底预计开店40家以上，2025年“轻松一刻”开店聚焦深圳，覆盖广州、西安，重庆，成都等，明年将拓展更多城市。2026年拟新增200-300家门店，加速规模化布局。​“轻松一刻”门店模式已验证可行，随着门店加速拓展，​“轻松一刻”有望与线上营销联动助力业绩回升。
2025上半年“轻松一刻”门店运营成效显著：自开业起，门店所带动的人流量显著增加，收入基本逐月上涨，且大部分单店已实现盈利，验证该商业模式具备可推广性。
[bookmark: _Hlk207120876]7、公司今年下半年有什么新品规划？AI+技术如何在产品侧落地改善消费体验？
答：今年上半年，公司完成多部位产品布局与核心品类迭代，推出覆盖头皮、头部、腰腿脚的全新产品，同时升级肩颈、眼部等经典品类，持续完善全场景按摩产品矩阵。
下半年，公司将紧扣市场需求，以重大消费节日为节点推进新品发布，既包括现有品类的性能与体验优化，也有全新品类拓展。公司持续丰富产品矩阵，满足多元场景健康需求，巩固智能按摩领域地位。
AI技术融合上，公司已将智能化定为研发核心。此前联合阿里云、百度落地See5k系列、数字人交互等成果，提升用户体验与按摩精准度；目前正与更多头部企业深度合作，为产品注入前沿智能技术，推动设备向“精准化、个性化、智能化”升级。
未来，面对消费升级与AI革新，公司将通过扩充产品矩阵、拓展AI应用领域，提升产品竞争力与市场份额，为消费者提供更优质的智能健康体验。
8、公司公告中提到，将信息化升级建设项目节余募集资金用于“面向实感交互智能的传感器矩阵搭建与应用研究”，能详细介绍一下该项目吗？
答：公司于2025年8月份正式通过董事会审议，将信息化升级建设项目节余募集资金用于“面向实感交互智能的传感器矩阵搭建与应用研究”。该项目建设期为2025年7月-2027年6月（2年），将重点推进“实感交互智能”技术研发，核心围绕多模态传感器矩阵搭建与算法开发。一方面，搭建或者优化包含压力、温度、运动、生物电传感器在内的传感器矩阵，实现压力、温度、运动、生物电等多维度数据的精准采集，为实感交互奠定数据基础；​另一方面，同步开发适配实感交互智能的专属算法，通过算法处理传感器采集的多维数据，实现环境感知、用户行为预测及个性化健康服务功能。
目前，“实感交互智能”已规划全面应用于倍轻松新一代智能健康产品，通过“传感器矩阵+专属算法”的协同，进一步提升产品交互性与智能化水平，为用户带来更精准、个性化的健康体验，助力公司在智能健康领域强化技术壁垒，开拓新市场优势。

	附件清单（如有）
	无




1
