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证券代码：000915                              证券简称：华特达因 

山东华特达因健康股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                    编号：2022-012 

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 

参与单位名称及

人员姓名 

光大证券组织的电话会议。参加人员主要如下： 

光大证券研究所  林小伟、黄素青 

Dymon Asia 陈继业                 安信基金          陈少波 

博怛资本 梁  鹏                 北京和聚投资      冯炜宏 

博时基金 张  弘                 博鸿资管          王宇行 

从容投资 罗  凌       成吉思汗基金      张  铧 

东吴基金 徐  嶒       敦和资产    李  乾 

歌斐资产   胡昌杰、邬子轩     工商银行-个金     王永生 

光大证券 杜传文       光大保德信      陈  栋 

光证金控 DodoCheng      光大新鸿基客户 WilsonLiu 

华宝兴业    光  磊                 恒泰瑞丰投资      高松山 

华富基金    蔡  静                 华商基金          马步云 

华泰证券资管 田昕垚、李沙          华夏财富          程海泳 

汇丰晋信    赵梓峰                 建信基金          张文浩 

嘉实基金    卓佳亮、郝淼           进门财经          杨颖杰 

景泰利丰    吕伟志                 昆顶晟资产        晏晓辉 

民生加银    高  松                 美迅宝科技        梁  统 

名禹资产    王友红                 平安大华          刘  杰 

浦发银行    张长健                 前海开源          徐立平 

启泰投资    李程亮、叶晓云、徐宁   人保健康险        崔大勇 

睿郡资产    魏志华                 上海弘尚资产      华如嫣 

上海宽远    李韵滢                 上海楹联          韩  玮 

慎知资产    师成平                 上汽颀臻(上海)     沈怡雯 

天弘基金    张寓、张婧             盛宇股权投资基金  张亚辉 

禧弘投资    谢宁宁                 西部利得基金      黄鋆浩 

相聚资本    邓  巧                 喜世润投资        张亚北 

新华资管    张晓磊、朱战宇、黄兵   新华基金          赵  强 

鑫元基金    林启姜                 信达澳亚          李点典 

兴业基金    张诗悦                 兴业银行          卢新平 

银华基金    王  璐                 永赢基金          于  航 

长城财富    胡纪元                 招商信诺资管      詹孝颖 

中海基金    彭天阳、章俊           中欧基金          凌  莉 

中信资管    李品科                 中意资产          臧  怡 

中再资产    赵  勇                 中银国际证券资管  张  瑞 
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LyGH Capital PTE LTD    阙震洋 

光大机构业务部     金英光、李雪妍、邓薇、陶奕 

时间 2022 年 10 月 20 日 10:30-11:30 

方式 电话会议 

上市公司接待人

员姓名 

总裁   杨  杰             董事会秘书 范智胜 

财务总监 王  伟           证券事务代表 王春阳   

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、董事会秘书范智胜介绍了 2022 年第三季度公司经营

管理概况： 

2022 年第三季度，公司继续践行“使千千万万中国儿童

健康强壮”的企业使命，坚定不移执行发展战略，认真落实各

项工作措施，日积硅步积累竞争优势，保增长、促发展，在全
体员工的共同努力下，公司继续保持了良好的发展态势。2022

年 1-9 月，公司实现营业收入 18.19 亿元、归属于上市公司股

东的净利润 4.62 亿元，比去年同期分别增长 15.67%（剔除环

保业务，同口径同比增长 35%）、45.10%，其中达因药业实现

营业收入16.05亿元、净利润8.31亿元，同比分别增长40.47%、

48.52%。2022 年第三季度重点工作如下： 

1、市场建设工作进一步优化。达因药业根据市场的变化，

快速反应，适时调整营销策略，并坚决执行到位；不断丰富和

发展营销方式，建立了多层次立体化的营销体系。在加强传统

营销优势的基础上，积极探索运用互联网、数字化、信息化等

新型工具，更快、更好、更精准地为消费者提供服务。 

2、科技创新取得新的成效。达因药业加强创新平台建设，

推进关键核心技术攻关，以科技创新引领企业可持续高质量发

展。2022 年 9 月，达因药业获得盐酸托莫西汀口服溶液的药

品注册证书，企业产品管线持续丰富。 
3、内控体系更加完善。公司以内控建设为企业管理工作

的抓手，不断提高管理水平，向管理要效益。第三季度，董事

会新建或修订了公司绩效管理制度、公司资金管理办法等十六

项公司基本管理制度，在对制度进行系统化梳理、查漏补缺的

基础上，公司汇总编制了“管理制度汇编”。 

4、深化改革，完善法人治理体系，筑牢高质量发展的根

基。公司不断加强法人治理建设，努力打造健全、高效、制衡

的公司治理体系。依法依规做好信息披露，加强投资者关系管

理。2022 年 7 月，深交所发布了 2021 年度上市公司信息披露

考核结果，公司连续 10 年获得 A的考核评级。 

二、总裁杨杰等就公司业务与发展情况与参会人员进行了

交流，主要内容如下： 

1.达因药业 Q1-Q3 营收分别为 5.34/5.45/5.26 亿，三季
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度收入比前两个季度稍低一些，7月 15 日伊可新 30 粒装提价

6.4%，为什么收入增速放慢了？提价后经销商拿货和终端销售

情况如何？终端顺价是否顺利？ 

答：三季度收入情况正常，和去年单三季度相比增速超过

30%。伊可新提价后渠道和终端销售符合预期。7 月 15 日到 8

上旬过渡期间按老价格给予经销商一定配额，渠道拿货积极性
很高。8 月 10 日后全部按照新价格出货。目前终端的零售价

格在合理范围。 

 

2.上市公司 3 季度的费用率相比上半年下降了 3%，特别

是销售费用和管理费用率？ 

答：费用率下降，原因是达因药业收入端大幅增长，摊薄

了固定费用。同时去年同期报表中还有环保业务，今年没有。 

 

3.去年四季度收入基数比较低，今年 Q4 收入能否和前三

个季度保持平稳？ 

答：四季度目前来看，销售情况正常，后面还有两个电商

大促，双 11 和双 12。目前没有年底控货的计划。 

 

4.达因药业明后年收入增速预期如何，是否还会保持 30%

以上的增长？ 
答：我们会努力推动达因药业持续增长。今年开始销售策

略从 0-3 岁拓展到了 0-6 岁，人群数增长了 1.5 倍，伊可新的

目标市场变大。从三季度来看，粉色装和绿色装较去年同期和

环比增长情况都很好。虽然出生率下降，绿色装依然还有增长。

我们后续会加大新产品的推广。 

 

5.公司单三季度毛利率和上半年基本持平的原因？未来

毛利率还有上提空间吗？ 

答：毛利率整体稳定。达因药业的毛利率基本维持在 80%

左右，未来不会有太大变化。 

 

6.公司研发费用率的规划？ 

答：研发费用率会相对保持稳定。未来或者常规经营下，

公司研发费用会按照公司战略和研发计划，根据立项、研发、

临床、审评审批和上市等各个环节的进度进行配套。 

 

7.医院、OTC 和线上渠道的占比情况？ 

答：三季度和上半年情况差不多，医院 15%、院外 85%左

右，其中线上渗透率约 15-20%。 

 

8. 应收账款周转率提升的原因？ 

答：主要是达因药业业务良性发展。 
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9.公司账上现金很充沛，未来如何使用？ 

答：资金存量主要在达因药业，母公司持有资金不多。公

司对外投资比较慎重，要符合发展战略，暂时没有明确并购计

划。 

 

10.线上产品结构中粉色装更多还是绿色装？公司今年将
伊可新的适用年龄段从 0-3 岁拓展到 0-6 岁，增量部分是不是

更多会在线上销售？ 

答：线上渠道销售的粉色装更多。1 岁以后的孩子去医院

基本是疾病诊疗需求，而不是保健需求，更多通过零售和线上

渠道购买维生素 AD。 

 

11.院外毛利率是不是相对院内更高一些？随着院内销售

占比下降，整体毛利率会小幅提升？ 

答：院内市场从 09 年后经历了多年的招标、阳光采购、

挂网，药品价格持续下降，毛利率和净利率偏低。从价格和利

润上来说，院外市场更好，产品具备消费属性且符合我国低价

药的要求（化药低于 3 元/日，中药低于 5 元/日）。根据国家

发改委印发的《关于改进低价药品价格管理有关问题的通知》，

明确改进了低价药品价格管理方式，在控制日均费用的前提

下，放开最高零售价，鼓励低价药品生产供应。 
 

12.公司在线上自媒体平台的用户教育投入产出情况？ 

答：除了大电商平台能实现站内直接转化，其他很多平台

不能转化，甚至会限制推广链接跳转到电商入口。从达因药业

收入和利润端来看，这几年线上推广的效果非常好（通过权威

推荐和品类教育），最终让用户在任何渠道都能买得到，推广

转化率很高，但这种流量主要不是通过买电商转化流量来实现

的。我们在线上母垂、社媒、自媒体平台做了大量高质量的育

儿知识的内容投放，建立了达因药业育儿专家的专业品牌形

象，线上推广有很好的社会价值和商业价值。 

 

13.如果维生素 AD 面临区域集采，公司是否会阶段性放弃

该区域的院内市场？ 

答：面对集采，我们会认真解读规则，分析商业竞争环境，

再决定放弃还是参加。核心还是要保证产品的推广效果。极端

情况假设放弃了该地区的院内市场，还是会以其他方式进行专

家权威推荐。目前营销场景发生了变化，不会影响到推广效果。

我们在互联网平台上输出推荐内容，注重互动交流，在品类教

育、权威推荐、产品评价环节之间形成闭环。集采对我们会有

一定影响，但我们有相应的推广方法来规避负面影响。 

 

   14.维生素 D 去年销售 1 个亿左右，未来的展望？ 

答：今年增长基本符合我们预期。这个品种我们没做重点
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研究，主要取决于代理商的销售情况。 

 

15.达因药业的产品推广策略？ 

答：达因药业的核心营销策略是：专家权威推荐、终端方

便购买、专业品类教育。 

 
16.请问几个新产品预计未来能做到多大体量的销售？ 

答：通过努力，争取维矿类产品过亿，其他治疗类药物是

几千万的销售量级。 

 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2022.10.21 

 

 

 

 

 

 

 

 


