一心堂药业集团股份有限公司
投资者调研会议记录

时间：2020年05月13日9:30-10:30
地点：一心堂药业集团股份有限公司总部      
召开方式：公司一季报业务交流会
投资者：广发证券 杨正、中泰证券资管 张君、枫池资产 邢哲、长盛基金 郭堃、平安基金 许汪洋、宽远资产 李韵滢等投资者90人
接待人：副总裁兼董事会秘书 李正红、证券总监兼证券事务代表 肖冬磊

一、2020年一季报经营业绩阐述
公司一季度实现营业收入30.87亿元（+19.3%），归母净利润2.05亿元（+16.81%），相比2019年三、四季度情况有改善。扣非净利润1.99亿元（+15.15%），总资产83.95亿元（相比去年末+5.43%）。净资产48亿元（相比去年末+4.46）。一季度利润有所改善，着重优化了存货、应收账款。原来全年计划开店800家，疫情影响装修、验收开店，一季度新开门店200家，撤销24家门店，搬迁40家门店，净增长136家。一月份新开门店速度正常（去年11、12月份完成装修，一月份进行开业），2月上旬情况正常，按照计划完成，2月中下旬新开门店速度确实受到影响，主要有两个因素：一是装修和验收办证延迟，二是疫情新开门店减少开店活动。四月中旬至今开店速度恢复。
疫情产品，比如口罩、体温计、消毒液、抗病毒药品，疫情期间增长，对整个品类结构并没有造成太大的变化，因为这些产品覆盖了很多品类，器械、中西成药、中药饮片、维生素C保健品等，中西成药还是74.66%的占比，处方药销售正常，其他的医疗用品，保健食品略有下降，占比5.7%，医保销售占比39.63%，会员销售占比81.77%，会员交易次数64.81%，会员的客单价比非会员高很多，我们也会开发潜在会员。
互联网销售，今年重视大部分省份O2O业务，今年一季度O2O业务大概是去年前年的60%，意味着今年从二季度开始，O2O销售比门店销售增速快，我们大部分门店是社区店，店型较小，人流覆盖有限，引流难度较大，O2O业务推广也会带来一定流量，目前O2O平台还是美团、饿了么、京东到家，一心堂平台，多平台接到一个端口去做。
二季度，各项营销活动逐渐恢复，五一节等节日营销活动现在恢复，今年带量采购，品种也在发生变化，紧跟政策，积极争取处方药销售机会，争取接入地方特殊病种、慢性病医保的机会，统筹账户支付比传统个人账户未来量会更大，销售机会更大，客单价、客户粘性。我们会在各地积极争取，参与带量采购的品种、跟当地医疗机构合作，争取取得刷统筹支付医保账户的资质。去年末，477家门店开通统筹账户支付，未来会争取更多门店。

二、问答环节
问题一、公司重点10个省份的情况，云南等地市占率和发展预期？？
答：公司经过探索逐渐确定自身发展定位，我们倾向于短期提高单个市场集中度，利于品牌影响力、资源整合能力更强，客户关系维护。
公司药店覆盖10个省，云南的收入和利润占比更大，其他9省选出第一梯队、第二梯队企业做一些不同的分工，考虑阶段性发展的特色。现在的战略是局部的区域先做起来，逐步向周围扩张，同时要求它在收入和利润增速上有相应的优化。早期，市占率低的区域我们考核收入的增速，后期同时考核收入和利润增速。
川渝：公司17年大规划进入四川市场，人口1.2亿，药品零售销售额是云南的三倍,第一阶段目标是以市场占有率、覆盖率、销售规模、客流这些指标为主。
广西：2006进入广西市场，一心堂、大参林、老百姓、桂中大药房都进入广西市场，区域重合性不是太严重，对这些市场的收入、利润要求更高一些。
海南：公司通过并购进入，在海南优势比较明显。市占率第一，领先第二名较多，北区海口为主、南区三亚为主，海南盈利不错，海南未来发展参照云南的模式，去年海南公司进行老店优化、布局调整、搬迁等，今年开店速度、利润、收入指标在公司内部的占比会提高
山西和贵州市场，类似重庆市场，从局部市场开始做，然后逐步扩张。
山西：山西主要布局太原、晋中、吕梁等地，小范围品牌影响力其实已经形成，我们也会加力提高门店数量，同时向周边区域扩张。这一市场，对收入要求很高，利润要求明确
贵州：贵州市场和山西市场相似，我们有兴义、遵义、凯里，贵阳四个市场，战略也是局部区域做起来，品牌影响力做起来之后，再向周边逐步扩展，我们年初提出加盟店，一季度加盟店没有完成，二季度速度会快一些，还处于尝试阶段，在贵州没覆盖的业务会先尝试加盟业务，把品牌影响力打出来，后续进一步整合。
这是除了云南以外，其他六个核心市场的情况。
河南16店、天津8店、上海10店，尝试性试验也会进行，但不会特别扩展。

问题二、股权激励对公司增长的提振作用？谈谈股权激励费用方面？
答：去年10月完成管理层换届，股权激励让员工更深入参与公司发展，享受公司发展红利。股权激励的目标，一心堂复合增长率在15%左右，未来3年不考虑股权激励费用增长，提了5个点。目标有压力，但是大家信心充足
股权激励费用。3月18号晚公布年报，授权价价格锁定在10.42元，公司费用按5月12日收盘价25.66元扣除授予价计算，在应付薪酬列支。
91个管理人员，授予512.2万股，昨天收盘价25.66元/股，25.66-10.42部分应付薪酬列支，这是阶段性费用。按照分摊的方式，36个月分摊，和业绩承诺有关。努力完成业绩承诺的目标，一季度环比有改善。

问题三、一季度增值税、社保减半、员工补贴带来的利润增厚有多少？季度增值税、社保减半对二季度业绩增厚？？
答：一季度只涉及3月份，社保减免，疫情期间员工工作强度很大，没上班的员工也要发工资，疫情期间减免的费用不够发补贴给员工。税收影响利润贡献，疫情产品平进平出，只能贡献收入，没有贡献利润，整体表现不会特别突出。

问题四、集采第一批、第二批，销售的毛利率，集采的价格和医院一样吗？
答：带量采购的产品还在谈，我们直接参与到带量采购中，最终医保的购买能力效率更高。
原来在药店销售医院处方药的品种销售量小，拿到的量少，不具有整体销售的优势，进价成本没有优势，拿到的品种负毛利，借着带量采购拿到更多医院品种，虽然药店有15%的加价空间，但是目前和医院同价，为了增加流量，增加销售机会。供应商角度，医院很多品种靶向用药，一类产品的保有量就1个SKU或者2个SKU，我们可能常规品种8700多个SKU，所有产品加起来25000多个SKU，一般门店销售SKU大概2500个水平，上下变动500个SKU，药店给顾客更多选择的空间，比医院在产品布局上更丰富。带量采购一年一谈，供应商在选择渠道时更重视零售渠道，如果供应没有通过公共渠道，单独谈也可以保证药品的销量。

问题五、带量采购的毛利率是不是基本在10%？未来优化后毛利率大概在多少？
答：大概10-15%。国家推带量采购也给我们启示，未来我们可能会和上游包销一个量，类似带量采购。

问题六、药房人才建设有什么变化？门店职业药师数量是否提升？
答：职业药师的服务和数量都要提升，我们公司每年5000多人参加考试，每年通过率20%，这是自己考的，还有直接招聘的职业药师。职业药师在药店只是专业技能的一部分，其他还要有营养师等人才、慢病管理专员。

问题七、公司在O2O、互联网做了哪些努力？医保局3月初，医保电子凭证，时间规划，8月底实现医保的线上支付，12月底实现医保支付和线下药店的对接，这块会不会有更多统筹药店的放开和对接？
答：统筹药店比较难申请，医保电子凭证大部分还是个人账户，我们涉及的一些区域申请统筹门店要求是传统医保3年，没有违规，统筹的药店数量一定会很少，一旦确定，周围药店进入统筹的机会就不大了。医保电子支付凭证，一是物理卡支付电子化（通过收集扫码支付），二是互联网销售商品，这两个相对隔离又相互联系。物理卡支付电子化，O2O的业务机会很多，现在O2O的业务还只能使用现金结算，从我们自身角度来讲，物理距离增加的人流有限，增加我们固定门店流量的入口，我们会很积极的推O2O业务，还有一些B2C。
实体门店要做的最重要的事情是把我们过去主要是商品流转的职能转化为商品+服务，其实我们药店的服务职能是未来着重要做的事情，这和优化产品、适应消费者变化的重要程度是一样的。

问题八、我看山东微信的电子医保凭证线上可以下单，周围漱玉平民都能搜得到，不知道这是第一步还是第二步，您大概了解这个业务流程吗？
答：平台和门店是互通的，我们开通了很多的平台，从更长期的角度来看，提升自身的服务能力来吸引流量是没有问题的，但不会因为一个政策限制形成护城河和壁垒。

问题九、前几天，公司公告大股东减持，减持的原因和进度？未来还会有减持需求吗？
答：二股东有很多质押，在上市公司只是任职董事没有其他职务，自己做了中医馆连锁，有股票质押借款，减持的目的是归还借款，应该会比较妥善处理减持问题。


