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广东丸美生物技术股份有限公司
2026年三季度业绩交流会会议纪要

一、会议召开情况
会议时间：2026年11月2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、独立董事欧友英、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年前三季度经营情况
2026年前三季度，公司实现营业收入22.35亿元，同比下降8.79%，主要是公司主动进行渠道结构调整、达播业务同比下降所致。2026年前三季度公司整体毛利率为73.31%，其中主营业务毛利率同比基本持平。2026年前三季度归属于上市公司股东的净利润为1.37亿元，同比下降43.71%，扣除非经常性损益后的净利润为0.73亿元，同比下降66.1%，主要是本期营业收入减少，同时各项费用受品牌推广、线上投流、职工薪酬、研发投入等影响仍保持战略性投入所致。在利润承压之际，公司仍加大研发创新投入，研发费用同比增长9.12%。
营运指标方面，2026年前三季度公司应收账款周转天数为4.47天，较上年同期3.60天增加0.87天，款项回收及时高效；存货周转天数100天，较上年同期110天减少10天，平均库存有所下降，供应链及库存管理保持柔性且有效，营运指标保持良性。
研发方面，公司始终专注眼部护理与生物抗皱淡纹领域，建立了以生物科技为核心，从基础研究到原料开发、原料生产、配方研究、生产制造、检测评价到科学传播“七位一体”的全链路研发创新体系，通过聚焦关键核心技术、深化产学研协同、强化知识产权布局，在原料创新、产品开发及行业标准等领域取得丰硕成果。2026年9月，由丸美生物牵头制定的“重组可溶性胶原”行业标准由国家工信部正式发布；公司与江南大学陈坚院士团队共建的尖端科技联合研究中心，聚焦活性多糖、功能蛋白等生物大分子的全链路攻关。公司坚守研发驱动，获得多项殊荣。
2026年是公司的调整年。公司一方面夯实基本盘，一方面积极求变。从前三季度业绩看，调整成效尚未如期兑现，外部环境承压，流量红利减弱、消费需求分化、行业竞争愈演愈烈。面对严峻的市场考验，公司在策略执行、市场响应及费用有效性上将持续革新。在营业收入未能有效增长、品牌推广与线上投流及职工薪酬、研发投入等战略性支出仍持续、利润承压之时，公司依然保持品牌建设、加大研发创新投入，无论多难都须沉淀品牌、保障产品品质与功效，这是可持续发展之本。
公司经营团队正为明年从组织结构、团队效能、内容生产、渠道功能定位、产品策略、营销举措到费用管控等逐项梳理，也在酝酿更为深刻的变革。公司深耕美妆行业24年，品牌心智突出、产品颇受好评，时间的积累构建了扎实的基本盘：研发创新确保优质产品持续供给，柔性供应链确保及时响应市场，数字化应用强调业务协同，线上线下多渠道保障市场覆盖，更有一支深耕行业多年、能打硬仗、保持稳定的经营团队为各项战略落地提供可靠支撑。
公司坚信，曾经的每一步积累都在为明年的突围积蓄力量，当下正是走向新一轮胜利的起点。
（二）管理层回答投资者的提问
Q1、公司今年主要做了哪些调整，如何展望明年？
A：公司对2027年恢复并进入增长轨道充满信心，正在推进多项具体措施：一是为组织变革做积极准备，二是对大单品机制进行革新，三是顺应抖音全域投放带来的内容生产变革，以及结合AI积极筹备明年内容生产革新；相应负责人的绩效考核与关键岗位也在积极准备和调整；同时在为2027年筹备新业务。
Q2、明年整个行业趋势怎么判断？
A：基于当下商业环境，明年行业竞争依然会非常激烈，也依然会有优秀的品牌脱颖而出。做好品牌是企业的本职工作，向内看、向内求，去做好自己该做的，产品、研发、品牌、内容、运营、效率等等，去获得自身持续突破。
Q3、双十一公司策略与表现如何？
A：整体看双十一竞争依然激烈，公司结合不同平台属性及活动安排，相应配置资源、内容和传播，通过多样化产品组合和促销策略，整体表现基本正常。公司希望各渠道、各项工作向好转化，以健康姿态迈入2027年，对明年整体业绩亦有助益。
Q4、如何看待线下渠道，打法如何？
A：公司认为线下仍存在机会，今年做了几个小项目测试，预计明年跑通推广。CS渠道加强与优质连锁店合作，百货渠道推进“店效倍增”试点，美容渠道推广丸美科技美肤专业社区美容院试点。公司目标明确：必须坚定实现线下增长恢复。
Q5、如何看待AI内容带来的增量机会？
A：AI发展速度肉眼可见，产出精美优质视频的可能性越来越大，真实性、对消费者的打动性大幅增长。公司认为AI在视频生成领域的快速发展，可能在2027年迎来或引起内容生产的革命，这又是一轮新的洗牌，也是营销创新的新机会。公司对此高度重视，并有具体行动。
Q6、抖音渠道盈利如何企稳？非抖音渠道盈利能力是否稳定？
A：抖音渠道盈利企稳很难，除非持续营销创新吃到初期红利，如内容生产AI介入等。非抖音渠道各项不变则盈利稳定，但“一切不变”的假设不存在，要更进取才能获增长，可能损失利润率。公司认为解法有二：一是把线下做好、实现健康持续增长，带来品牌总利润企稳；二是成功开展新业务，以高于现有行业平均利润率的新业务拉升整体利润率，从而实现利润企稳与增长。公司正积极准备、尝试和实践。
Q7、多品牌矩阵孵化有何计划？
A：当前要做好一个品牌并非易事，但市场机会仍在诞生、可争取卡位。公司将通过自建孵化或引进新品牌以丰富品牌矩阵。在不同品类、价格带、消费人群推出品牌矩阵，对公司可持续长期发展乃至利润企稳和盈利增长都有帮助。
Q8、如何看待国货与国际品牌的竞争格局变化？
A：经过前几年高歌猛进的国货增长，2025年国货在中国化妆品市场份额达到57%。今年国际品牌似有反扑，占比可能出现拉锯，但属正常。公司认为优秀国货在中国市场持续占有更大份额的趋势不会被逆转。前进与成功路上不会一帆风顺，众多优秀国货共同努力，终将把占比进一步拉大。途中的拉锯与阵地得失正常，发展趋势不会改变。


附件：参会机构清单（按拼音字母排序，排名不分先后）
	财信证券
	长城证券
	长江证券

	大和证券（香港）
	东方财富证券
	东方证券

	东吴证券
	方正证券
	耕霁投资

	光大证券
	广发证券
	国海证券

	国联民生证券
	国泰海通证券
	国泰君安证券

	国元证券
	华福证券
	华泰证券

	华西证券
	九富投资
	开源证券

	摩根大通证券（中国）
	瑞银证券
	天风证券

	万联证券
	兴业证券
	兴亿投资

	银河国际控股
	银河国际证券（香港）
	银河金控

	招商证券
	浙商证券
	中金公司

	中泰证券
	中信证券
	紫金矿业投资
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