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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（电话会议） 

参与单位名称及

人员姓名 

申万宏源证券张静含，申万宏源证券陈烨远，嘉实基金邓云龙，嘉实

基金牛歌，嘉实基金黄福大。 

时间 2022 年 11 月 18 日 16:00-17:30 

地点 网络电话会议 

上市公司接待人

员姓名 
董事长王凝宇先生，董事会秘书缪飞先生，证券事务代表叶俞飞先生。 

投资者关系活动主要内容介绍 

一、问答环节 

1. 我们观察到过去几年镇痛泵在无痛分娩和术后镇痛领域的应用在不断的扩大、渗透率

在提升，但近两年随着出生率有所下滑，疫情对手术量的持续影响包括今年医保余额不

足的情况下，请问王董事长您如何看待镇痛泵现在和未来的市场趋势？ 

答：镇痛泵是一种精确、持续、微量给药的输液医疗设备，包括医生控制给药、患者控

制给药、陪护控制给药等多种方式。产品包括无线镇痛管理系统、微电脑驱动装置和一

次性使用的输液装置，应用场景主要是术后镇痛、分娩镇痛、癌性镇痛、肿瘤化疗给药

等，同时公司是参与“便携式电动输注泵”行业标准编制的唯一企业单位。 

从市场容量来看，术后镇痛领域占比最高，2019 年的住院病人手术量已经近 7000 万

人次，对标海外的术后镇痛率 80%以上，国内目前术后镇痛率相对较低仅有 35%左右，

公司疼痛管理领域中的术后镇痛细分市场占有率约 16%左右，细分市场领先。分娩镇痛

是最近几年发展较快的，得益于分娩镇痛已经纳入医保收费目录，目前大概三分之一的

省份已将分娩镇痛纳入医保报销范围，推进了分娩镇痛的覆盖率和渗透率，公司在分娩

镇痛市场份额还是比较高的，未来分娩镇痛的比率业内认为还会大幅度提升。癌性镇痛

的用量目前还相对比较少，但癌性疼痛镇痛也是很大的市场。 

镇痛泵未来的市场驱动力主要来源于三个方面，第一是手术量增加（以术后镇痛为

例，每年大概 10%的增长）；第二就是镇痛率的提升，这不仅是爱朋的目标，也是国内



疼痛专家及麻醉专家共同追求的目标，希望可以通过努力接近欧美的水准；第三方面就

是技术提升，目前处于第二代电子注药泵替代机械泵的过程，一线城市绝大多数都使用

的是电子注药泵，未来趋势会向二三线城市及下沉医院转化。根据全国手术量、自然分

娩、肿瘤晚期等数据测算电子注药泵目前市场规模约 15 亿元，未来预计市场规模约 30

亿元。 

从竞争优势来说，国内镇痛泵领域，公司还是具有明显的综合优势和先发优势的。 

 

2. 从公司披露的财务报表来看，这两年镇痛泵的经营是有一定压力，这是因为整体竞争

格局还是疫情原因？从公司产品来说，是比较好的产品，可以减轻患者疼痛的，但是体

现在收入端的数据离原有增长预期有一些差距，主要原因是有哪些呢？ 

答：从外部的原因来看：一方面是疫情对择期手术的影响；另一方面是集中采购的影响，

公司产品微电脑注药泵的输液装置(药盒)属于低值耗材，目前在全国大部分省份为自费

产品，未列入国家集中带量采购产品范围。随着国家集中带量采购的推进，部分省、市

及地方采购联盟将高值医用耗材的集中带量采购模式延伸到低值医用耗材领域。如地区

联盟采购等，对整体产品的价格会有影响，同时也会影响经销伙伴的积极性，经销伙伴

开发新医院的积极性有所下降。 

从内部的原因来看：营销的效率需要持续提升，以及对下沉市场的投入还有很大的

进步空间。目前客户集中在头部医院，我们也一直在积极采取应对措施，进行镇痛泵渠

道的下沉及通过镇痛泵产品的升级能够获得更多的集采外的中标及新客户；另外，我们

前年也推出了麻醉深度监测仪，用于实时监测麻醉深度值，全面反映手术过程中的麻醉

深度变化，这款产品的目标科室也是原来镇痛泵的麻醉科室，销售渠道也接近。公司希

望渠道下沉、技术的升级及新产品的开拓逐步提升疼痛线的业绩。 

 

3. 因目前部分地区实施镇痛泵集采，那么在明年左右是否会将其他地区的价格都拉平到

集采价格？集采前的出厂价和集采中标价格差不多是吗？ 

答：我们公司镇痛泵的业务模式主要是经销模式，集采后价格是落在我们给到经销伙伴

的出厂价格范围内，直接压缩了经销渠道的空间。随着集采的推广，经销伙伴的积极性

会有所下降。从销量和集采规则的角度，有利于原有市场份额比较大的品牌，集采中往

往被分到大量组拿到更多的指定份额。对我们挑战比较大的是如何提升经销商的积极性，

同时在终端销售价压缩的情况下如何更好地开展售后服务。集采各地中标镇痛泵产品的

型号有差异，主力型号产品的中标价格和出厂价基本接近，个别型号的价格公司为了争

取更高的市场份额可能会做相应调整，我们的优势是镇痛泵的品牌和规格相对较多。 

 

4. 麻醉深度监测仪国内同行业有哪些公司，目前覆盖率多少？公司的排名如何？  

答：目前麻醉深度监测仪在国内麻醉深度监测仪市场占据相对较高份额的品牌为进口品

牌美敦力，国产麻醉深度监测仪品牌还未实现较为成规模的销售，整体市场份额都较小。

国产麻醉深度监测仪的技术水平已经接近进口产品，处于进口替代刚开始的阶段。目前

有接近 300 家医院有我们公司的设备。 

 

5. 鼻腔护理喷雾器产品的核心技术在哪里？ 

答：整体上来说，属于公知技术的产品转化，在工艺上有一定挑战和难度。比较重要的

是大批量生产的产品一致性、如何保证产品开封后的抑菌效果和雾化效果以及溶液在鼻

腔停留的时间等方面。公司是“全国医疗器械生产企业质量管理规范百家先进单位”，拥

有三类医疗器械公司质量管理经验，产品采用严格的控菌工艺，品质有保证。公司产品

累计销售超过 3000 万瓶，也充分经过了市场的检验，体现了公司的质量工艺和技术优



势。 

 

6. 去年鼻腔护理喷雾器 1.34 亿元的收入当中，是否有因新冠产生的销售？ 

答：以去年 1.34 亿的营收为例，其中 7000 万左右是线上渠道的销售，3000 万左右是线

下零售渠道的销售，其余是在临床渠道。在线上和线下零售渠道中相对较难分出作为新

冠自我防护的消费者购买比例。在宣传推广理念中，我们秉承很强的循证医学依据，包

括在上海疫情期间，在方舱进行的大样本临床显示鼻腔冲洗防治新冠感染效果还是比较

明显的。对消费者来说，因为儿童本身的鼻腔粘膜是不如成年人的，我们希望儿童的防

护需要再增加一层，其次本身鼻腔的防护功能较弱的人群，也需要比口罩多一层的防护。 

 

7. 鼻腔冲洗是通过降低暴露在病毒中的鼻腔的病毒载量来防治新冠？上海儿童医学中

心和深圳三院的临床实验，是否都是用的我们诺斯清的产品？进展如何？ 

答：鼻腔冲洗防治奥密克戎的原理主要有 1、物理清除鼻内致病菌、减少病毒载量；2、

海盐水中氯离子和碳酸氢钠结合形成次氯酸杀灭和抑制病毒；3、湿润鼻腔减轻鼻黏膜水

肿、恢复黏膜纤毛自我防御功能。上海儿童医学中心和深圳三院的临床实验，是用的我

们诺斯清的产品。目前上海儿童医学中心开展的的临床观察已经完成，预计研究结果会

在年底左右发表，其他医院相关临床研究还在进行中。 

 

8. 对于鼻炎患者的产品使用者，在多长时间可以缓解或者彻底治愈鼻腔疾病？ 

答：无论是慢性鼻炎还是过敏性鼻炎，理论上是一种终身疾病，随着身体的免疫能力变

化而变化。类似鼻腔冲洗这类物理治疗的方式，循证医学方面包括 EPOS 指南中都是作

为 A 类的证据。如果要根治，医学专家们认为是比较困难的。如果长期使用，随着鼻腔

功能的改善，会明显降低过敏性鼻炎和慢性鼻炎的发作频率，缩短病程，减轻症状。尤

其儿童在过敏早期，使用这种方式会降低激素药使用带来的负面影响，是作为阶梯治疗

中的基础治疗方案。 

 

9. 我们的产品和非一次性使用的电动洗鼻器的优势在哪里？公司的电动洗鼻器占比如

何？ 

答：两种产品应用场景和适用人群上有差异，一般用电动洗鼻器的都是重度鼻炎患者。

电动洗鼻器的使用依从性和便利性不太好，尤其不太适合儿童使用。电动洗鼻器的冲洗

力度较大，易呛水，较难坚持使用，也有医生提出水柱式的冲洗长期对鼻粘膜也会有伤

害。公司诺斯清鼻腔护理喷雾器是在传统鼻腔冲洗的基础上开发的更加方便、标准和专

业的成熟产品，改善了传统鼻腔冲洗的不方便、不卫生、呛水感等问题。公司电动的洗

鼻器销量占比较低，主要还是鼻腔护理喷雾器。 

 

10. 整个鼻腔冲洗的品类的市场容量大概有多少？ 

答：鼻腔冲洗市场理论的容量还是非常的大，国内过敏性鼻炎的患病率为 17.6%，慢性

鼻窦炎的患病率约 8%，且鼻炎患病率明显提升。线下的数据比较难统计，线上的数据相

对显性一些，目前我们的市场份额第一，大约 30-35%之间。现在患者自主购买的习惯越

来越向线上倾斜，而线上的购买行为往往都是基于原有产品的销量，会作为消费者购买

的主要参考维度之一，在这方面公司在线上多年用户的积累和购买数量，为公司始终保

持领先地位奠定了比较好的用户和销量的基础。 

 

11.从洗鼻来看，如果指南发出来后，鼻腔冲洗类竞争对手较多，董事长您是否会担心我

们推动了学术，却给其他企业做了嫁衣？ 



答：爱朋作为鼻腔冲洗赛道的领先者和先发者，推动整个细分赛道的发展也是爱朋的责

任和使命。从过去的历史经验来看，如果鼻腔护理产品没有临床支撑，复购率会比较低，

拉新成本会相对比较高。公司一方面不断加强临床基础，同时又不断在线上和 OTC 培植

新的客户，或将临床投射来的客户做更深度复购的挖掘。从产品的技术迭代上来看，公

司基于“序贯治疗”新理念，创新研发了针对不同鼻炎以及病症期使用的鼻腔护理喷雾器，

产品也新增了上呼吸道感染适应症，扩大了产品使用场景。公司不断加强产品的差异化、

溶液属性、适应症等的升级换代工作，希望在和友军的竞争当中，可以在各个维度形成

综合先发优势，在整个品类的“蛋糕”做的更大的时候可以分得更多的份额。 

 

12.今年双十一和去年比数据如何？ 

答：今年的双十一销售情况相对稳定，从流量、转化量和交易量的排名均有提升，成交

量绝对值略有下降，主要受疫情对物流的影响。 

 

13.公司如何想到做洗鼻的产品？镇痛泵是有器械背景，洗鼻的产品线是如何想到的？ 

答：公司第一次拿到鼻腔冲洗类注册证的时间是 2008 年。最开始是因为麻醉科有经鼻的

手术，医生认为需要术前做鼻腔清洗，后期公司发现五官科对鼻腔冲洗类产品的使用和

认同度都比较高，逐步将重点放在五官科。公司定位于打造鼻腔及上气道管理第一品牌，

提供分病种全周期鼻腔及上气道管理解决方案，希望依托于严肃医疗的根基，积极投射

到消费医疗上。 

 

14.公司的洗鼻类产品是否有可能被纳入第十版的新冠治疗指南吗？ 

答：公司暂未得到相关消息。我们也希望可以让这种使用便利、无副作用、效果较好的

产品更多让消费者使用。同时为国家的抗疫工作贡献一份爱朋的力量。 

 

15.今年的销售费用、研发费用增长的原因是什么呢？ 

答：销售费用的增加主要是鼻腔冲洗预防新冠疫情专家共识及后续的相关推广宣传，及

因为疫情原因增加了线上学术会议、渠道推广的费用；研发方面，主要系公司扩大研发

人员和技术方面的投入，同时上海研发大楼的租金成本增加所致，目前上海研发大楼已

投入使用。公司目前正在积极开拓新品研发，创新营销方式，拓展营销渠道，加强对外

合作，努力提高产品销量及市场占有率，克服内外部环境带来的不利影响。 

 

16.公司经营是比较扎实，过去增长也相对稳健。在过往的经营过程中，请问王董事长，

公司遇到困难的时候，是如何克服的？ 

答：从 2018 年上市后，我们面临着产品市场、资本市场和人才市场的三方面挑战。无论

是急慢性疼痛管理还是鼻腔上气道管理都是比较好的赛道。目前经营压力比较大，除了

外界疫情和集采的因素，更主要我们还要加强公司内部运营管理水平。在严肃医疗部分，

无论从政策环境还是客户需求、行为都发生了较大的变化，都要求公司去适应这样的变

化，公司会努力加强应对措施，提高应对效率，并改善当前的局势。在严肃医疗向消费

医疗转进过程中，如何把积淀的严肃医疗经验投射到消费医疗上，公司还会进一步的探

索，以取得更多的消费医疗成果。人才挑战方面，我们也在积极努力地调整人才配置。

主要还是产品市场和人才市场，公司内部团队也在不断总结经验教训，改进工作、寻找

解决之道。 

 

17.公司现有的两个赛道，上市后也是投入了很多，中长期我们还会对哪些领域保持关

注？ 



答：疼痛管理领域分为急性疼痛和慢性疼痛。无线疼痛管理系统及电子注药泵属于急性

疼痛的一部分，前期还有诊断和非药物镇痛的部分还是有较大发展空间的，公司也增加

了新产品线麻醉深度监测仪以及慢性疼痛领域的市场推广和学术建设力度，也期待有更

多产品出现，尤其是居家治疗类产品。 

鼻腔上气道管理领域，从鼻炎的人群来看，具有较大市场规模。同时因《鼻腔盐水

冲洗预防新型冠状病毒感染专家共识》写明，鼻腔冲洗对临床治疗和防范新型冠状病毒

具有积极的指导作用，公司希望能有更多人群具有做好日常的鼻腔洗护和清洁防范意识，

能够让我们避免部分包括新型冠状病毒在内的呼吸道感染问题。 

公司也在布局快速康复和医美类的产品，也是消费医疗的一部分内容，也有我们成

长的机会。在研发探索上，麻醉深度监测仪中涉及脑电波的分析。在脑电波的采集和分

析上尝试更多研究，希望可以应用到更多领域。当然，也不排除有合适的标的，通过并

购和投资的方式来拓展我们的产品。 

 

18.公司明年有什么计划？ 

答：疼痛管理领域，除了持续推广的麻醉深度监测仪、慢痛产品外，公司会以最新研发

的新型材料镇痛泵拓展分娩镇痛孕产妇、未婚男性手术、儿童手术以及患有基础疾病的

人群手术市场。从渠道来讲，公司将加大集采地区的标外市场；鼻腔护理领域，公司会

持续加大用于改善急性上呼吸道感染的鼻腔护理喷雾器新品在儿童感冒上的推广，同时

更多的推广鼻腔冲洗产品对抗奥密克戎的防护上的作用，希望可以让更多的消费者认知

到鼻腔冲洗防护的必要性和重要性，尤其是患有鼻腔基础疾病的患者及鼻腔功能较弱的

人群；睡眠领域正在开发“鼾症口腔矫治器”“鼾症管理系统”产品。在快速康复领域，

正在布局医美手术围术期等领域营养支持产品，帮助患者术后加速康复。 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 11 月 18 日星期五 

 


