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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： 

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 

中银国际证券有限责任公司 王军 

时间 2013年 6 月 25日 

地点 公司一楼会议室 

上市公司接待人

员姓名 

郑锋林、张莹 

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 6 月 25日 



千红制药机构调研情况汇总材料 

时间：2013 年 6 月 25 日 

地点：一楼会议室 

参与调研对象：中银国际证券有限责任公司 王军 

公司参与人员：郑锋林、张莹 

签订保密承诺书情况：已经签订 

记录人：张莹 

调研的主要内容： 

1、问：胰激肽原酶所占市场份额比较大，它的其他竞争对手如何？ 

 答：其他竞争对手所占份额相对较小，我们公司胰激肽原酶的优

势有以下几点：品牌效应、标准的制定和引领者、营销网络健全、产

品质量认可度高等。 

 

2、问：胰激肽原酶市场增长迅速，有没有做技术上升级的打算？ 

 答：公司是该产品的标准起草者和引领者，也一直重视技术标准

的升级和研究工作，公司在技术和质量控制上保持领先优势。目前

公司也在进行一些临床研究，积累一些临床数据，对学术推广形成

支持。 

 

3、问：胰激肽原酶的学术推广费用投入如何？ 

 答：目前我们公司推广费用保持一定的增长和合理投入，这主要

是为了 2014-2015 年的后续推广奠定一些基础。学术推广是我们怡开



推广的重要手段，围绕这一手段的外围措施也在不断跟进。 

 

4、问：怡开的适应症及后续工作？ 

 答：公司是首个将胰激肽原酶主治糖尿病并发症写入药品说明书。

在这个品种上我们公司的技术和质量具有独特的优势，可以做到标准

的领跑者，得到了发改委的认可。公司也将继续挖掘市场，拓展适应

症，进一步提高质量标准和技术水平，切实加强品牌维护。 

 

5、问：目前在胰激肽原酶方面，市场是否存在很大空白？ 

 答：目前公司在销售过程中，营销网络虽然已经布及全国主要省

市，但是大多数市场还缺乏精耕细作。我们目前也在做相应工作，加

大投入，加强营销力量，完善营销网络，争取能形成更多的上量市场。 

 

6、问：对公司怡开产品有没有明确的规划？ 

 答：有。公司至少要将该品种发展为上 10 亿的大品种，我们深入

进行了市场潜力分析，通过努力应该可以达到这个水平。 

 

7、问：目前公司营销策略对应各个产品吗？营销人员有多少？医院

覆盖率多少？ 

 答：目前公司是由自己的团队进行营销销。营销队伍有 400 多人，

预计今年将突破 500 人。目前覆盖 2000 多家医院，其中 3 甲医院占

有率为 40%左右，市场拓展的空间比较大。 



 

8、问：公司产品有没有进入国家基药，省基药的情况？ 

 答：公司怡开不在国家基药范围，但是在个别省被增补进了省的

基药目录。 

 

9、问：公司药品主要治疗范围和科室？ 

 答：公司产品主要用于糖尿病并发症的预防和治疗，主要分布在

内分泌科和眼科等科室。 

 

10、问：门冬的情况如何？市场规模情况？销量情况？ 

 答：门冬主要是用于小儿前期治疗，目前销量在国内列第三位。

门冬受市场空间所限，市场容量有限。过去两年受国外复认证等因素

的影响，销售受到一定影响，目前逐步开始恢复。该产品有色人群的

发病率相对较高，因此，出口是一个主要的销售方向。 

 

11、问：肝素钠原料药的价格与去年相比如何？粗品价格？ 

 答：目前肝素钠原料药价格波动不大，粗品价格也在一个较小的

波动区间内波动，没有过去那种大起大落的情形。我们认为，未来由

于受成本的影响，未来肝素价格大幅下降的空间已经越来越小。 

 

12、问：为什么千红原料药的毛利率偏低？ 

 答：一是和客户的结构有关，公司的客户在市场化程度方面较高，



因此，竞争也相对激烈；另外，我们公司采用定点供应商制度，合作

的都是大中型粗品生产企业，这些企业在管理上比较规范，成本费用

相对较高，质量也是有保证，因此采购价格会偏高一些；另外公司原

来的战略是定位于精品肝素生产，这导致在销售时没有分等级，因此，

肝素原料药又被贱卖的情况，因此公司的毛利比较低。目前公司也在

根据客户的要求进行供应，逐步采取措施降低成本，使得公司的毛利

相对稳定和有保障。 

 

13、问：预计今年肝素原料药销售额有增幅吗？ 

答：从一季度的情况来看，销量相对有所增加，全年的话，具体

要看下半年的经营情况如何，现在存在一定的不确定性，但是我们的

目标肯定是要有一定幅度的增长。 

 

14、问：据公司披露的情况来看，公司销售收入增长 40%多，肝素钠

原料药的贡献高么？胰激肽原酶的增长情况如何？ 

 答：一季度公司内外销产品都有所增长，今年是为 2014-2015 年

打基础的一年，希望可以在十二五规划的后两年能够实现既定目标。 

 

15、问：公司职工的股票解禁了吗？看到公司年报上提到“公司员工

财富激增，工作热情减退”，是如何理解的？企业中持股者较多，公

司是如何管理的？ 

 答：2012 年 2 月 20 日公司一年锁定期的股票已经解禁了。年报



上的话是公司领导意识到公司上市后会发生什么，持股员工对待工作

态度的变化，其实早在上市前，我们董事长就已经开始考虑这个问题，

因此在上市后，他立刻就将这一课题提上议事日程，不断提醒和打预

防针，并配以具体的行动来引导持股员工的人生观和价值观，同时通

过大量引进优秀人才来充实队伍，保持公司发展的激情，并提出了二

次创业的号召。未来公司也将有计划研究和实施在激励环节上的重要

举措，希望通过类似的手段提高非持股员工的认同感和归属感，从而

为企业发展营造积极良好的持续环境。 

 

16、问：目前公司新药方面有什么情况？ 

 答：目前公司有 2 个新药，均为国家一类新药。一个在等待进入

临床的批文，另一个还在临床前研究阶段。 

 

17、问：复方消化酶的销售量如何？有没有计划把其市场做大？ 

 答：目前，我们公司销售量还不算很大，主要是因为作为 OTC 药

物，还没有进行 OTC 方式的营销，目前主要在走处方药的渠道销售，

也就是在医院销售，对于一种消化类药物这种营销模式是很受限制

的。因此公司计划从今年下半年开始进行怡美（复方消化酶）的营销

方案策划，希望通过营销方式的改变可以让该品种成为公司又一大品

种。 

 

18、问：公司营销团队结构和实力如何？ 



 答:公司营销团队是公司自己创建的一支队伍，主要由公司自己管

理，因此公司拥有很好的渠道控制能力。但是，由于历史的原因，公

司的营销力量还不是很强，缺乏淘汰机制，从去年开始，我们开始真

正的优胜略汰机制，逐步加强营销人员的素质结构调整，打造一支较

强的营销队伍，从而为公司 2013 年-2015 年的销售，以及未来新产品

销售打好人才基础。 

 

19、问：看公司 1 季度的情况，今年全年销量预测是如何？ 

 答：公司一季度销售情况良好，但是全年销量还是要看后续时间

的具体情况。 

 

20、问：公司是否有并购意愿？主要方向是什么？ 

 答：作为公司外延式增长的一个主要方面，公司肯定是考虑这个

内容。关于并购的要求主要考虑几个方面：一是对方需有完整、持续

经营的队伍和环境；二是目前要有一定的销售规模；三是公司产品未

来三年到五年内有一定的发展价值。如有与公司互补的产品类型公

司，则是更理想的。目前公司还在积极寻找资源的过程中。 

 

 


