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常州千红生化制药股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2013-004 

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 

机构：华泰证券 范炳元；中金公司 周峰；上海混沌

道然 高飞；国联证券 汪洋；国联证券 刘生平；金

元证券 黄斌；金陵华软   张咏梅；远集投资 龙岳；

华融证券 张科然；朴道投资 项伟 

个人投资者：刘浩志、张峰、叶仲宁、葛瑢 

时间 2013年 5 月 7 日 

地点 公司一楼会议室 

上市公司接待人

员姓名 

蒋文群、海涛、吴庆宜、丁赛君 

投资者关系活动

主要内容介绍 

公司基本情况的调研。 

附件清单（如有） 会议纪要 

日期 2013年 5 月 7 日 



千红制药机构调研纪要 

时间：2013 年 5 月 7 日 

地点：一楼小会议室 

参与调研对象： 

机构：华泰证券 范炳元；中金公司 周峰；上海混沌道然 高飞；国

联证券 汪洋；国联证券 刘生平；金元证券 黄斌；金陵华软   张咏

梅；远集投资 龙岳；华融证券 张科然；朴道投资 项伟 

个人投资者：刘浩志、张峰、叶仲宁、葛瑢 

公司参与人员：蒋文群、海涛、吴庆宜、丁赛君 

签订保密承诺书情况：已经签订 

记录人：丁赛君 

调研的主要内容： 

本次部分调研人员是在参加和列席了公司股东大会后，提出了参

观公司的要求，并在参观之余与公司部门高管进行了座谈。本次座谈

会主要讨论的核心内容如下： 

1、问：怡开在江苏的销售不如北方市场，原因是什么？怡开属于医

保范围内吗？ 

答：江苏市场目前是公司重点市场之一，对公司也很重要，由于

过去销售主要在苏南市场，苏北的市场开拓较晚，我们相信江苏

市场未来的发展是很有潜力的，今年一季度数据也在增长。怡开

为国家医保，包括针剂与片剂，但怡开临床目前批准的适应症主

要用于糖尿病并发症使用。 



 

2、问：润红目前粗品已经向千红进行供应了吗？情况如何？  

答：润红去年才投产，去年 9 月份开始成为千红的供应商，目前

根据其生产实际情况还没完全达产，预计到完全达产还需要有一

个过程。 

 

3、问：公司为何没有采用代理销售的模式？ 

答：从长远来看，代理销售不符合公司整体的发展要求，有一定

的风险性，因此我们还是主要依靠自身队伍进行推广，将渠道资

源掌握在公司手里更为妥当，符合公司核心竞争力培育要求。 

 

4、问：怡开主要是在三级医院运用还是在二级医院？ 

答：三级医院是公司目前主要销售方向，当然其他级别的医院也

很重要，随着公司销售网络的铺开和市场推广和开发力度的加大，

销售渠道会更为纵深化。公司怡开产品还需要继续通过学术研究

和推广，得到市场主流广泛的认可。 

 

5、问：目前的销售的模式是什么？分区域还是其他？ 

答：目前我们规模还不算很大，仍有继续成长的空间，目前主要

还是以分区域的模式，今后会根据销售规模的增长情况，根据市

场环境的不同、产品特性的因素进行销售模式的再规划。 

 



6、问：公司将通过怎样的策略来实现销售目标？ 

答：主要在三方面：一是针对产品的特点，进行数据的积累工作；

二是人员的管理，进行人员和制度的合理设计，更符合现实市场；

三是加强市场学术推广力度。 

 

7、问：公司主打产品为怡开，能介绍一下肝素及其他产品的规划吗？ 

答：肝素分为原料药和制剂，肝素原料药方面主要由原料药事业

部负责，在国内外都有市场；肝素制剂也在不断地增长过程； 

复方消化酶，是 OTC 产品，也是公司目前需重点研究的品种，

在今年下半年应该会具体销售方案，相信今年会有个突破，但由

于目前基数比较小，所以要有大的突破还需时日； 

弹性酶，我们会在局部的市场上加强营销。 

另外还有门冬酰胺酶，治疗小儿白血病，目前限于适应症的关

系，规模尚不是很大。 

我们的原则是不能浪费每个市场资源，也不能浪费公司每个产

品资源，根据不同的产品特点，有相应的销售方案，争取通过几

年的努力，多几个亿元级大品种。 

 

8、问：一季度肝素销售增长率的提高，主要来源于原料药还是制剂？ 

答：基本是同步的。 

 

9、问：最近猪肉价格在下降，那肝素粗品是否也在下降？ 



答：肝素粗品略有上升，但据我们与肝素上游企业的沟通，今年

下半年生猪出栏率会下降；所以从市场分析来看，肝素粗品的价格还

处在博弈的过程。 

 

10、问：公司目前有没有在做一些实验，获取数据作为市场推广的支

撑？ 

答：目前这方面的工作在进行中，与国内最顶级的专家医院进行

合作。 

 

11、问：目前招标进展如何?还有哪些省没有招标？ 

答:进展比较顺利，还有比如福建、新疆、青海、甘肃、湖北等。 

 

12、问：在销售方面最担心的问题？怎么解决？ 

答：最主要是人的问题，合适的人的问题。解决方法主要为：对

现有人员能力的提高；基层人员能力的提升；继续引进优秀人才。通

过内部培养和外部招聘相结合的方式，解决人的问题。 

 

13、问：目前在中标的市场中难点是什么？ 

答：药品首先要进入招标系统，其次就是进入医院系统，第三就

是医生和患者的认可。因此中标市场的最难点就是如何让药品获得医

院、医生和患者的认可，那学术研究、学术推广等营销方式就显得很

重要，关键是产品得到市场的认可。 



 

14、问：公司目前市场推广的方式是什么？ 

答：公司在 90 年代做了大量的研究工作，有大量的数据和手段支

撑，得到了当时专家的认可。目前也是根据现有的资料，与专家医生

进行有效地沟通，但目前的医生、专家可能更注重询证医学，所以我

们下一步将进一步做好临床研究，收集数据支撑学术营销。 

 

15、问：在国内由于医生的用药习惯，一般针剂销售会更加广泛，但

千红好像是片剂销售更突出？ 

答：怡开针剂推广比较晚，在 2004 年才开始。 

 

16、问：目前医生普遍不太注重糖尿病并发症的治疗？ 

答：医生的用药理念目前也在不断调整中，据研究，糖尿病并发

症才是威胁人生命安全的最主要因素，因此，得糖尿病的病人一定要

注意并发症的预防和治疗。 

 

17、问：未来怎样看待公司的发展前景？ 

答：从宏观方面来看，在未来十年内，中国医药市场应该还是在

以平均每年 20%的比例在不断增长；随着中国进入老龄化社会，慢性

病用药也会有增长；第三，随着城镇化进程的不断推进，医保范围的

全覆盖，都会是一个宏观上的利好。 

从微观方面来看，各地的招标政策的影响，医院利润获取渠道的



不断调整等宏观环境的变化，都影响着国内医药企业。 

所以，我们要立足目前怡开的市场绝对竞争力基础，抓住发展的

良好态势与机遇，在未来三年内，争取迅速做大怡开销售规模。 

 

18、问：2012 年公司研发费用比例是多少？ 

   答：4.55%。公司鼓励研发部门在研发方面多投入，因此，公司去

年新成立产品发展管理部，在研发开拓领域补充力量，争取将公司整

个研发体系打造的更为夯实，多立项、多申报、多出成果，将公司的

产品命脉的可持续发展作为战略发展的重要目标。 

 

19、问：介绍一下公司理财产品的情况？ 

答：公司目前利用闲散的资金有两块：自有资金和募集资金。目

前已经履行程序的可理财资金为：募集资金上限为 4 亿；自有资金理

财上限在 4.5 亿。到目前为止，公司理财资金本金及收益都在安全可

控范围之内，公司对理财产品投资有着严格的控制程序。 

 

20、问：肝素钠一季度销售情况？ 

    答：一季度同比有一定幅度增长。去年下半年经过机制、结构等

调整，加强内部管理，引进专业人才，一季度在国外有新客户的开发，

销售的品种也有结构性调整，目前来看情况还好，今年主要看下半年

具体市场和经营情况如何变化。不过不管怎样，公司将竭尽全力做好

今年的销售工作，为 2014 年、2015 年走好关键一步。 



 


