
华熙生物科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

（2021 年 6 月） 

证券简称：华熙生物                                 证券代码：688363 

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 

安信证券 杜一帆，安信证券 刘文正，百年保险资管公司 刘金，财通基金 贾雅

楠，财通基金 沈犁，财信证券 陈诗璐，长盛基金 郝征，长安基金 马影疏，大

家保险 高远，大潮资本 汪滔，大潮资本 石雨，东吴证券 冉胜男，东吴证券 吴

劲草，东兴基金 高坤，东方财富证券 何玮，东方证券 朱炎，东方证券资管 王

焯，东吴基金 梁姝雯，富国基金 余驰，高毅资产 曲萍，广发基金 姜冬青，广

发证券 嵇文欣，广发证券 包晗，国金证券 窦慧敏，国盛证券 高飞，国盛证券 

杨春雨，国盛证券 赵雅楠，国盛证券 萧灵，国寿安保 刘志军，国寿安保 余罡，

国寿养老 陈烈钦，国寿养老 孙娴，国寿资产 于理，国泰君安证券 杨柳，国元

证券 徐雨涵，海河产业基金 路士忠，海通证券 高瑜，禾永投资 马健，和聚投

资 宋月婷，河清资本 杨哲乾，红阳投资 徐达文，华创证券 胡琼方，华泰柏瑞 

沈雪峰，合众资产 韩雨珊，华商基金 郭鹏，华泰证券 孙丹阳，华泰证券 岳梅

梅，华泰证券 梅昕，华泰资管 朱南钰，华泰资产 宫衍海，华夏基金 刘文成，

汇安基金 任望宇，汇添富 张伟，嘉实基金 刘畅，嘉实基金 朱子君，嘉实基金 

洪流，嘉实基金 徐颖婷，建信基金 李蕤宏，建信基金 师成平，鹏扬基金 曹敏，

平安养老 李歌阳，浦银安盛基金 沈瑞，清和泉资本 柯嘉雯，泉上投资 王郑，

前海人寿 吴天歌，人保养老 姜春曦，榕树投资 丁煜，榕树投资 张琳悦，山金

金泉 郇宇，申万宏源证券 王立平，申万菱信 胡睿哲，申万菱信 孙琳，申万菱

信基金 胡睿喆，太平养老 唐婉珊，泰康资产 陈璟，泰塔红利基金 周少博，天

风证券 谭丽芸，天风证券 周昕，天风证券 刘章明，天弘基金 刘莹，天弘基金 

王华，新华养老 牛悦，新华资产 韩笑，新华资产 李琰，兴业基金 张诗悦，信

达证券 李媛媛，信达证券 汲肖飞，兴业证券 周子莘，兴银基金 朱约之，兴证

资管 匡伟，兴证资管 王剑，寻常投资 柳蕊，烟台东凯新投 韩波，益尚资本 何

清 ，永盈基金 李雪娇，浙商证券 王长龙，浙商证券 汤秀洁，中海基金 李东祥，

中金公司 方榕佳，中金公司 徐卓楠，中信建投证券 荆树光，中信建投证券 李

时雨，中信建投证券 史琨，中信建投证券 邱季，中信另类 孙雯雯，招商证券研

究所 刘丽，招银理财 熊超逸，中金基金 方榕佳，中金基金 闫鑫，中泰证券 邓

欣，中信产业基金 欧阳靖，众安保险 程实等 

时间 2021年 6 月 18日 14:00；2021 年 6月 23日 15:20 



地点 
天津经济技术开发区纺一路 33 号华熙生物综合楼二层；济南市世纪大道 3333 号

华熙生物综合楼二层 

公司接待人

员姓名 

董事长兼总经理赵燕，副总经理刘爱华，董事、副总经理、首席运营官郭珈均，

董事、副总经理林伶俐，董事、副总经理、董事会秘书李亦争，副总经理李慧良，

副总经理栾贻宏，副总经理徐桂欣，副总经理、财务总监栾依峥，副总经理高屹，

首席医学官金银珠，个人健康消费品事业群总经理樊媛 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

交流的主要问题及答复 

Q：公司的底层科技力？ 

A：公司致力于打造平台型生物高新技术企业，以透明质酸为起点，通过生物

科技研发平台、产业转化平台以及市场转换平台，全力打造以透明质酸为核心的

系列生物活性物产品的市场竞争力。开发包括功能糖、氨基酸这两大类物质，聚

焦在医药级、外用级、食品级三个领域，应用到生命健康的方方面面。这是公司

的定位和使命，即让每一个生命都是鲜活的。 

从研发端出发，公司注重基础研究、应用研究等底层科技。除了内部创新研

发，公司还与外部科研院校共同开展研发工作，5 月与中科院天津工业生物所成

立的创新中心，研发的产品通过公司的中试平台进行产业转换。如果没有中试平

台，研发就只能停留在物质发现上。华熙生物核心是要打好中试转换平台，将研

发成果转化变成市场产品。从科学理论到技术成果到终端产品，在市场上取胜还

是要靠品牌的打造。这就是华熙生物的底层逻辑：依托科技力，打造产品力，塑

造品牌力，从而获得竞争力，使企业真正具备免疫力。 

 

Q：原料端的价格策略？ 

A：透明质酸世界看中国，中国看山东，山东看华熙，公司在透明质酸领域已

经牢牢占据技术领先优势。华熙生物不会去打价格战，公司除了拥有强大的产品

力，也靠除产品之外的服务和解决方案赢得客户，帮助拥有共同价值观的客户共

同成长，携手前行。 

 

Q：新原料的未来展望？ 

A：华熙生物希望其他活性生物都能成为下一个透明质酸，目前最有希望的是

γ-氨基丁酸（GABA）。GABA是参与神经代谢的物质，是一种神经放松递质，与透



明质酸相似，都是人体自身含有的物质，目前γ-氨基丁酸主要用于医药上，已经

用于治疗抑郁症和疼痛放松剂。护肤品中，华熙的抗衰次抛添加的物质即为 γ-

氨基丁酸，作用类似于“涂抹式肉毒素”。相比可作用半年的注射用肉毒素，涂抹

式有效作用时间相对短，因此抗衰次抛复购率很高。 

此外，食品级应用上，在日本 GABA原料已经被添加在多种食品中，是生物活

性物的第一大原料，未来市场空间是比较确定的。之前 γ-氨基丁酸的制备是通

过化学合成，公司通过微生物发酵，技术优势明显，能够将显著降低成本。 

其他的生物活性物还有依克多因——修复功能，麦角硫因——抗氧化功能，

都是公司要去做，并且具备市场应用前景的新物质。  

 

Q：食品级原料业务和品牌发展进展？ 

A：年初食品级透明质酸获批，行业发展推广还是比较积极的，首先是软糖、

口服液，还有一些功能性饮品等。华熙生物用公司的科技力给客户背书，通过 GABA

氨基丁酸等生物活性物质，为头部客户赋能，用科技力为他们的产品注入新的活

力。 

一个新的生物活性物的入食，需要市场认可的过程，因此公司需要持续教育

市场。人体自身存在的活性物质应用领域非常广泛，华熙生物作为行业引领者，

需要让市场接受“功能性护肤品”和“功能性食品”的概念。 

 

Q：除功能性护肤品外其他领域品牌的规划和节奏？ 

A：功能性护肤品近两年是高速增长的市场，功能性食品相比护肤品拥有更广

阔的市场空间。华熙生物计划在 3-5年内再造一个类似护肤品级的赛道。 

华熙生物有三点考虑，一是华熙有创新性市场洞察和创新研发能力；二是终

端产品以人为本。公司围绕消费者的想法，思考消费者食品、护肤品和其他领域

的消费习惯，布局产品，形成流量的循环，帮助公司降低营销成本；三是伴随消

费者成长，公司从不同年龄和人生阶段深度思考消费者的需求，通过这个逻辑串

联不同赛道。  

 

Q：医美产品上布局的思路？ 



A：华熙生物要做面部年轻化的管理专家，需要布局哪些产品是根据消费者的

诉求，倒推产品规划，通过内源研发和外部并购全方位布局。 

 

Q：双子针销售推广的成果？ 

A：公司今年二季度重新调整医美架构，要打造玻尿酸医美第一品牌。目前御

龄双子针全国打板进行中，使用人群不断扩大。双子针临床的技术壁垒在于，公

司研发了一套完善的机打的参数，包括单针剂量和机打深度，需要细致的培训才

能完成。包括美莱、朗姿以及其他头部机构都非常认可公司的项目，公司会逐步

完成今年的目标。 

 

Q：公司在新兴电商方面的布局规划？ 

A：华熙生物 2020 年 5 月开始在抖音平台做自播试水，目前是多直播间、多

团队的布局逻辑。公司采取一定规模的单直播间复制模型，不希望将单个直播间

做得差异过大，公司更为看重日销健康下的可复制化模式。 

 

Q：公司在医美领域的优势？ 

A：华熙生物是创新驱动的生物科技公司，是在全球具有领导力的原料公司，

对原料和技术研发充满自信。公司以“面部年轻化” 为产品愿景，以“打造玻尿

酸医美产品第一品牌”为目标，将依托核心技术，充分利用公司的透明质酸原料

生产商优势和技术优势，打造最全的透明质酸填充剂品类、单相/双相/含利多卡

因等不同粒径大小、不同浓度、不同应用部位的系列产品，满足不同消费者使用

效果诉求，并不断提高注射舒适度和注射效果。 

公司御龄双子针使用微交联技术，针对额部微小静态纹，是一大重要创新，

目前市场反响积极，公司有信心打造具有竞争力的产品。 

医美填充产品最重要的是安全性和有效性，公司产品优势突出：1）原料自产，

品质符合国际标准；2）工艺上，交联效率和均匀度高。医美的高、中、低价位产

品，公司将进行综合布局。此外未来还将抓住外部合作机会，将优质产品引进中

国市场。 

 



Q：今年医美端产品推出、销售策略有较大的变化，对应的内部团队组织上有

什么变化？ 

A：公司医美板块今年二季度开始进行变革，从组织架构，到产品规划都有做

调整。公司做了组织变革承接相应的战略，建立了完整的前台支持系统，即中台。

包括品牌、市场、产品运营等，这些要去配合前台战场的模块。 

 

Q：公司功能性护肤品成功的原因？ 

A：华熙生物的功能性护肤品板块目前还在成长中，取得这样的成绩有三点原

因：1）行业增长的红利，功能性护肤品赛道近年来高速增长，公司与新老品牌在

同一起跑线，行业内公司都有机会；2）企业自身优势，华熙生物在透明质酸领域

具备很强的影响力，同时在研发端和产品端竞争力明显，因此在消费者教育端有

一定优势；3）赛马机制，保证团队打法灵活，提供创新空间。 

 

Q：对于今年的润百颜、夸迪策略的区别？ 

A：华熙生物功能性护肤品需要打造品牌矩阵，多品牌多渠道，不同的品牌服

务不同人群。去年是润百颜的品牌元年，要用 3-5 年打造成玻尿酸的第一品牌，

公司希望润百颜能够打造成国际品牌。 

润百颜：今年润百颜的市场活动首先要做的是品牌定位与品牌主张。同时要

完善品牌的全渠道布局，与匹配的渠道合作，不能仅靠电商，还要布局私域、线

下等。 

夸迪：今年是夸迪的品牌元年，公司需要摸索品牌定位和品牌主张，将消费

者对夸迪的认知作为第一要务。因此两个品牌在不同阶段会有不同策略。 

 

Q：2020 年功能性护肤品板块的销售费用情况，公司未来销售费用占比规划？ 

A：2020 年公司销售费用约 10亿元，主要由于战略性品牌投入和功能性护肤

品业务的线上推广费用增加。上述投入都是对公司构建品牌力具有关键作用的费

用，属于战略性投入。公司销售费用增长较快也带动销售收入获得快速增长，功

能性化妆品业务 2020年同比增长 112.19%，说明公司各类投放效果良好。 

华熙生物希望未来打造 3 到 5个国民级品牌。去年是润百颜的品牌建设元年，



今年是夸迪的品牌元年，润百颜等品牌已经到了从重视收入到重视品牌建设的阶

段。 

 

Q：未来功能性护肤品主要通过内源增长，还是要进行收购？ 

A：功能性护肤品和大众护肤品不同。华熙生物作为生物科技公司在原料、基

础研发上具备优势。公司相信自己的产品不比市场高端品牌差，目前需要打造市

场影响力与品牌力。 

 

Q：食品领域打法和其他业务差异很大，公司如何考虑？ 

A：不论在哪些领域，人力、产品力、合理的团队管理模式和平台力等底层逻

辑不变。食品业务公司通过从市场上寻找优秀管理者和各专业人才新建团队，相

对降低了创新风险。公司不采取单赛道品牌逻辑，而是希望通过上游技术等赋能

产品，构建多产品矩阵，促进消费者对公司其他产品的认知，构建跨赛道资源和

新的机会点。 

 

Q：功能性食品中哪些类目计划公司自己做、哪些愿意与其他品牌合作？ 

A：透明质酸在美国、日本等国已成为食品中的常见成分，在中国可能还需要

消费者快速提升认知。与其他功能性成分不同，透明质酸可应用于多个赛道并且

已在多维度完成消费者教育，尤其是女性消费者已经建立起较强认知，这有助于

降低相关产品进入市场的转化难度。在一些相对稳定的赛道，公司会考虑直接进

入，如只有水和透明质酸、不含防腐剂的水肌泉。此外，公司相比其他企业更理

解透明质酸，因此也会通过赋能细分领域知名品牌，帮助其拓展新的赛道。由于

这些品牌本身覆盖有大量消费者，因此这一过程也将进一步降低消费者接受难度。

目前透明质酸成分的应用还远未打开，未来公司有望在技术领域不断找到创新点。 

 

Q：是否会对包装做出改变？ 

A：品牌有各自的基因和调性，可以做微创新，但是不能偏离自我。 

 

Q：直播布局规划？线下专柜是否会做？ 



A：华熙生物已经建有自播团队，直播对体力的要求非常高，因为需要高声量

的直播几个小时。直播团队很年轻、氛围好、有冲劲，公司为有梦想的年轻人提

供了平台。 

布局进入线下专柜的时间点非常重要，公司在观察考量中。线上品牌投放在

电商平台，之前投放带来的声量、消费者认知都是可以帮助我们进入线下渠道。 

 

Q：未来下游消费品端哪些会去做品牌做供应链，哪些会去做合作共创？ 

A：公司在选赛道的时候，有三个逻辑 1）研发基础：0-1 的发展，除了自有

30 多个工作室，还和多家外部机构合作，与十多所知名高校签署合作协议。2）产

业转化平台：是最核心的基础，1-10-100的发展，这是个漫长的过程。华熙生物

的竞争能力在于产业转化，公司希望成为生物活性物的“英特尔”，将自己的专利

授权给外部，促进行业发展。3）市场转化平台：公司目前聚焦在 B2B（原料）、

B2B2C（医美、骨科、眼科）、B2C（功能性护肤品、食品）。公司成立的华熙生物研

究院，就是将公司产业转化出来的结果赋能给市场。 

在食品端，华熙生物也会有所为有所不为，例如乳制品这个群雄逐鹿的红海，

公司不会自己去做，更倾向于产业赋能。 

 

Q：个人消费品端，之前是赛马机制，如何平衡之间的竞争和协同？ 

A：各品牌从零到一的发展，虽然是赛马机制，但是内部是有一套非常完整的

体系去评估品牌的规模、品牌的健康程度，包括人员组织架构的要求等；除了评

价体系，公司有非常明确的成功标准，随着功能性护肤品的这一套体系不断的完

善，之后会将其应用到食品板块。 

关于协同，中台的设立其实就是品牌之间的协同，跑赢出来的品牌符合成功

标准后会重点复制。四大事业部在公司目标明确，每年事业部会有技术路线的梳

理，在 1 年、3年、5年进行产品的迭代。随着中台能力的延伸，会在各个方面和

维度赋能前台事业部，包括功能性护肤品和功能性食品板块。 

 

Q：医美板块跟护肤品板块的组织架构？ 

A：功能性护肤品板块，尤其是个人健康消费品事业群，属于前台部门。在前



台后搭建了中台，包括研发、消费者洞察、供应链等模块，能够将资源集合起来

更好的赋能事业部。 

医美板块，原来药械这条线上是事业部制，中台都是分散的，这次的医美变

革实际上是借鉴 C端成功的模式，华熙生物组织了强大的赋能中台，打造集培训、

销售、市场为一体的铁三角模式。 

 

Q：中台是如何赋能业务与孵化？ 

A：华熙做 C端时间并不长，公司进入功能性食品和护肤品两个赛道，增长非

常快。2020 年华熙生物功能性护肤品收入超过 13 亿，今年维持高速增长。每一

个品牌在增长的不同阶段需要的能力是不一样的，因此中台应运而生。中台主要

的功能是集成化、集约化的模块放在中台，赋能前端品牌。 

首先是技术，因为每个品牌定位不同，公司会给每个品牌做 5 年内的技术梳

理，让每个品牌在 2-3 个技术上有非常深的技术积淀。通过与配方工作室配合，

根据技术梳理产品配方，未来几年四大品牌会牢牢占据自己的品牌和技术定位，

走出四条不同的路线，取得良好的增长。 

第二是营销，除了技术梳理，目前流量和平台的变化也很快，中台在品牌创

建有团队协助拓宽渠道，把流量购买、红人渠道做集中采买，降低采买成本。 

第三是包材，产品除了配方，包材的开发和技术也是很重要的，公司对包材

的技术梳理和开发也会有专门的人员配置。 

除此之外，前端的功能性护肤品和食品，最重要的是以消费者为中心的消费

者洞察，因此公司对五年之后的消费趋势进行了深入研究，建立了服务于各品牌

事业部的消费趋势研究模块。 

中台基于这些功能模块，能够互相形成小闭环，因此在市场上新的机会出现

时，华熙生物能够迅速抓住机会，快速实现突破。  

 

Q：公司在组织架构、激励机制方面的创新？ 

A：公司架构分为前中后台，前台分为生物活性物、医疗器械、消费品板块。

个人健康消费品事业群分为功能性护肤品事业线和功能性食品事业线，其中功能

性食品事业线在今年 1 月透明质酸入食获批后才从零开始做起。功能性护肤品事



业线 2018-2019 年陆续起步，目前基本走上正轨，但与友商相比还是相对年轻的

板块。功能性护肤品板块包括四个品牌，最前端是业务部门包括销售、品牌和市

场，中台与后台有所整合，从技术研究、供应链、包材研究、消费者洞察等为品

牌提供支持，通过功能切分做深并满足不同品牌需求，从而形成功能性护肤品的

排列组合。迅速变化的市场为公司提供了快速缩小与头部企业距离的机会，如直

播带货的兴起将成熟品牌和新锐品牌拉到同一起跑线，这需要管理层把握风口的

判断力和执行力。目前整个板块增长趋势符合预期，但作为新品牌仍有许多方面

需要向行业头部企业学习。 

激励分为公司层面和业务板块层面：1）公司层面，由于科创板激励机制较为

灵活，公司将在合规的情况下利用这一制度优势持续做激励；2）业务层面，公司

也将进一步探讨如何对四个业务板块的核心人员进行灵活激励。 

 

Q：如何界定华熙生物？除了玻尿酸外，还有哪些生物活性物质可能迸发出势

能？  

A：公司是典型的研发与技术驱动型企业，围绕功能糖及氨基酸两大类生物活

性物的基础研究和应用基础研究构建了公司核心科技力，持续引领生物科技产业

的自主创新。华熙生物的目标是依托科技力，打造产品力，塑造品牌力，从而获

得竞争力，使企业真正具备免疫力。 

公司认为未来有希望做出来的生物活性物包括γ-氨基丁酸、依克多因等。 

 

Q：华熙未来在外延方面的规划？ 

A：任何企业都需要内生和外延发展的协同，华熙生物目前正在市场寻找一些

能够和公司战略协同的企业。 

 

Q：管理模式上如何协调各业务板块的稳健发展？ 

A：公司业务相对多元，需要扁平化架构进行管理。比如公司生产平台、生物

活性物质都是由不同的人员负责。下面采取事业部模式，并且拥有一定自主权。

为了协调各个事业线，公司设立了强大中台。在研发端每个品牌技术进阶路径不

一样，所以要从底层区分，通过强大的中台去支持赋能。 



作为公司 CEO 需要管理把控三个方面，第一是公司战略，第二是组织架构，

第三是人才管理。 

 


