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广东丸美生物技术股份有限公司
2026年一季度业绩交流会会议纪要

一、会议召开情况
会议时间：2026年4月30日10:00
召开方式：线上会议
参会人员：董事长兼CEO孙怀庆、董事兼CFO王开慧、独立董事张启祥、董事会秘书程迪
主要参会机构：详见“附件：参会机构清单”
　
二、会议纪要
（一）管理层介绍2026年一季度经营情况
2026年一季度，公司实现营业收入8.81亿元，同比增长4.09%，主要得益于线下渠道表现强劲、实现31.55%的同比增长，以及线上抖快自播保持高比例增长。报告期内，公司整体毛利率为73.82%，毛利率波动主要系本期毛利率相对较低的眼膜等引流品销售占比提升，同时公司为拓展市场加大了派样纳新投入所致。相较于2025年毛利率74.29%、2024年毛利率73.70%，公司Q1毛利率处于稳健水平。一季度，公司实现归属于上市公司股东的净利润1.01亿元，净利润率为11.46%。公司一季度净利润率已较2025年全年水平开启修复，未来将努力保持这一修复态势，并着力把控好全年的净利润率水平。
分品类看，眼部类与洁肤类产品表现突出，收入分别同比增长15.87%和23.06%；护肤类收入与去年同期基本持平；美容及其他品类收入同比略有下降。产品方面，丸美双胶原系列和小红笔系列延续了稳健的市场表现，新升级的四抗焕亮系列水乳表现亮眼。
运营方面，应收账款周转天数同比减少至3.38天，库存周转天数同比减少至89.32天，运营效率提升，库存水平健康。公司整体营运指标保持良好运行状态。

（二）管理层回答投资者的提问
Q1、今年一季度自播达播及费用投放上有什么变化？
A：2026年第一季度，公司经营呈现三大特点：其一，净利润率相比2025年实现显著修复；其二，线下渠道业务表现强劲，同比增长超过30%；其三，线上自播业务保持高速增长，同比增幅约75%。同时，公司主动对部分效益不佳的达播业务进行了战略性收缩，首次将自播与达播的比例优化至6:4。
公司将坚持效益导向，对不盈利的达播合作进行收缩甚至停止，转而聚焦于能够实现盈利、有利于品牌破圈的优质达播资源，同时努力发展自播业务，以维持自播与达播6:4的良性比例结构。
Q2、618有什么样的动作和期待？
A：公司将4-6月整体定义为“618鏖战期”，部署了充沛资源，期间将密集开展一系列品牌建设与营销活动。丸美品牌于4月20日举办了第六届重组胶原蛋白科学论坛暨丸美胶原小金针精华3.0上新发布会、4月21日官宣了品牌大使颜安，后续还有代言人活动及趣味IP联名等；恋火品牌也推出了“乐园”限定IP。丸美和恋火均参与了湖南卫视青春合伙人开店创业类真人秀《合伙人》。通过组合策略提升品牌声量与产品热度，助力品牌破圈与转化。公司希望在管控费比的前提下达成销售目标，确保品牌在追求增长的同时保障健康的经营质量。
Q3、丸美主品牌的重点单品结构及趋势如何？全年单品重点和资源分配思路？
A：2026年第一季度，丸美核心品聚焦且突出，包括胜肽小红笔眼霜、胶原小金针次抛精华、胶原小金针面霜及超级面膜这四大单品，以及胶原套组、四抗套组及小红笔胜肽套组这三大套组，合计占其线上近70%。
“大单品+大套组”产品矩阵有力强化了丸美品牌“眼部护理专家”与“抗皱淡纹大师”专业的品牌心智，公司将继续以核心品为抓手，推动业绩增长的同时持续夯实品牌心智。
Q4、公司在胶原层面的布局？
A：公司在重组胶原蛋白领域进行了长期、深入且具有前瞻性的系统化布局，构建了清晰的技术演进路径与坚实的研发壁垒。我们的重组胶原蛋白技术已迭代至3.0阶段，每一代均实现了显著的科技突破。1.0阶段三大一致，即与人胶原氨基酸序列一致、功能活性一致、三螺旋结构一致；2.0阶段将重组胶原蛋白与人胶原蛋白的相似性，提升至五大一致，即增加与人胶原的羟基化程度一致、纤维形态一致，实现了更高程度的生物同源性。3.0阶段实现了两大维度的重要升级：一是应用了与昆明医科大学研究团队联合研发、历时三年攻关的“纳米压缩解压瞬吸技术”，显著提升了活性成分的透皮吸收效率，消费者体感验证更优；二是在原有“I型+III型”双胶原基础上，创新添加了“IV型+VII型”的新型重组双胶原蛋白。其中，IV型侧重于修复功效，VII型则致力于维护皮肤稳态，从而形成了功效更为全面、协同的“多胶原”复合体系。这些都是持续研发带来的科技突破。
Q5、像S肽这样的新原料如何落地到产品？与胶原蛋白如何协同？出海规划？
A：公司高度重视核心原料的自主研发与高标准生产。早在2018年便设立基础研究中心，并于2021年成立了全资控股的拜斯特药业有限公司，以制药级标准进行核心原料的生产，确保了从研发到量产的全链路自主可控与优秀品质。这一体系已在重组胶原蛋白等原料上得到验证。
肽的半衰周期很短，公司新获批的“S肽”原料将其半衰周期从分钟级延长至天级，功效更持久。该原料获得了日内瓦国际发明奖，重组双胶原蛋白技术获得日内瓦国际发明金奖。胶原蛋白、S肽以及我们储备的多糖、ECM等原料，其协同点在于核心目标都是淡纹抗皱，复配使用功效更强，公司已运用在小红笔眼霜等产品中，效果很好。
出海是公司未来五至十年发展规划的重要组成部分，短期内对销售的直接贡献有限。我们近期与TikTok团队进行了交流，获得了一些有用信息。我们会在可行条件下进行有意义尝试。
Q6、抖音平台将流量从达人端调整到短视频端，公司如何应对？
A：公司提炼出三大核心要素。一是更强大的内容生产能力，确保内容能够精准吸引目标客群；二是更强大的货盘组合，以带动销售转化；三是更专业的直播间呈现，以提升用户停留与信任度。我们将从这三方面着力。
Q7、Q1自播高增背后做对了哪些事？做好自播的难点及持续提升方向？ 
A：内容是第一大要素。为提升内容产出质量与效率，公司对内容团队进行了组织优化，从而深度服务直播间，推进更精细化的内容创作与运营支持，保障优质内容持续供给。第二，加强直播间的精细化管理，加强主播的激励与动态管理，激发团队活力。第三，在货盘方面持续创新，在产品配方升级的基础上，进行包装创新与特色配搭，在费比可控情况下提升了顾客的价值感知，增强了货盘吸引力。
Q8、公司深厚的线下资源可否赋能恋火品牌？
公司起源于线下，拥有深厚的线下渠道运营经验与资源。我们认为，2026年有望成为线下渠道复苏与增长的元年。线下面对线上的不利因素依然存在，但线下是和消费者直接交付、提供更好体验的关键场所，且线下渠道的获客成本与产品利润结构也通常优于线上。尽管面临挑战，公司会持续努力提升线下占比。恋火品牌目前线下占比较小，我们会利用公司线下资源对其进行赋能。
Q9、恋火如何在竞争加剧的底妆品类保持领先和突破？
A：面对底妆赛道成为彩妆行业竞争焦点的现状，恋火品牌一是聚焦核心品类，巩固基本盘。粉底液是恋火品牌最强优势所在，销售占比高达60%。恋火将继续聚焦坚守这一核心品类，抵御竞争冲击，确保基本盘的稳定与增长。二是布局趋势新品，寻求产品层面的突破点。要在越来越激烈的底妆市场上面保持份额并获得增长，仅靠延续过去成功经验已不足以应对，需要在更多方面创新、做得更好。凭借在品牌心智和卡位上的先发优势，我们有信心在竞争中守住“底妆首选/优选品牌”的市场地位。
Q10、如何看待国际大牌增速回暖的现象？国货品牌应从哪些方面进行调整以应对竞争？
A：我们观察到国际品牌近期增速有所回暖，这在意料之中，也是市场竞争常态化的体现。数据显示，国产品牌在中国化妆品市场的份额从2023年首次突破50%，到2024年达到55%，2025年进一步提升至57.4%。尽管份额增速有所波动，但持续向上的趋势明确。国际品牌为稳固其全球市场地位，必然会在中国市场展开更激烈的反扑，这恰恰证明了中国市场的重要性与活力，竞争加剧是行业发展的必然阶段。
面对国际品牌的竞争，中国优秀国货品牌已构建起全方位的体系化能力。一是我们已建立起更敏捷、更贴近中国消费者需求的研发与供应链体系。二是在品牌视觉、产品设计上，国货品牌更懂当代中国消费者的审美偏好，能够推出真正引发文化共鸣、令人耳目一新的产品与视觉形象。三是大量拥有国际视野和高学历的优秀人才持续涌入国货美妆行业，为品牌带来了前沿的认知与创新能力。四是活跃的国内资本市场以及众多国货美妆公司拥有的上市融资平台，为品牌的长期发展提供了坚实的资金保障。
国际品牌的阶段性回暖不会改变国货崛起的大趋势。只要中国优秀品牌能够持续在研发、供应链、品牌、审美、渠道上努力，无论跨国品牌如何反扑，国货占据中国市场主导地位的格局终将实现。


附件：参会机构清单（按拼音字母排序，排名不分先后）

	爱建证券
	国泰君安
	彤源投资

	百年保险资管
	国信证券
	西部利得基金

	财通证券
	国元证券
	新财富数字科技

	东北证券
	华创证券
	兴业证券

	东方财富证券
	华金证券
	兴亿投资

	东吴证券
	华泰证券
	甬兴证券

	方正证券
	华西证券
	涌乐私募

	高盛亚洲
	华源证券
	长江证券

	高盛中国
	宽潭资本
	招商证券

	耕霁投资
	摩根大通证券
	招银国际

	光大证券
	摩根士丹利亚洲
	浙商证券

	广发证券
	浦银安盛基金
	中国银河国际

	国海证券
	锐识咨询
	中金公司

	国金证券
	瑞银证券
	中泰证券

	国联民生证券
	上海国际信托
	中信证券

	国盛证券
	申银万国证券研究所
	中银国际研究

	国泰基金
	天风证券
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