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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（券商组织的策略会）

参与单位名称

及人员姓名

中银基金：基金经理郑宁

中银基金：投资总监李建

时间 2022年 8月 5日 10:00-11:00

地点 电话调研

上市公司接待

人员姓名

董事、总经理：张秀杰

董事会秘书：陈富康

财务总监：赵秀娟

董事、研发总监：陈廷友

董事、副总经理：张晓刚

销售总监：纪凯

证券部主管：何裕恒

投资者关系活

动主要内容介

绍

主要内容如下：

1、市场普遍认为 POCT 产品壁垒不高，但是公司在呼吸道赛道有很多产品都是独家

产品，形成当前格局的行业背景是什么？公司如何看待拥有的国内独家联检产品未来

的竞争格局？

回答：从呼吸道产品来看，其他 POCT 公司没有完全聚焦于呼吸道主要源于各公司战

略定位不同。公司自 2006年成立后就开始自主研发生产原料，后来通过做市场调研，

发现呼吸道领域市场空间大，还没有形成绝对优势的企业，所以公司就结合自己的原

料等优势聚焦到呼吸道领域。这几年也有厂家推出呼吸道产品，但是这些公司基本做

的是单检产品，单检产品一般方法比较简单，多联产品存在技术难度。公司聚焦于呼

吸道领域后，通过前端调研判断呼吸道检测是混合感染，多联检测产品对临床医生的

指导更有意义而推出了多款联检产品。

未来肯定会有同行业公司进入这个领域，前两年已经有厂家在报呼吸道多联检产品注

册证，但目前还没看到有拿证的，产品的临床和报证还是有一定难度。未来公司一方

面通过掌握上游原料端生产能力，既解决自身原料需求进一步降低成本，也以此为基

础进行质控品产品的开发，参与制定行业标准，来应对未来竞争；同时，联合检测需

要在同一裂解和缓冲体系下，同时检测生物学特征差异较大的支原体、衣原体和病毒

等，技术难度较大，这也是我公司的核心竞争力之一。另一方面公司也在通过加速产

品开发扩大目前的先发优势。公司一直聚焦呼吸道，本身在儿科、急门诊等渠道上也

具备先发优势，而且多联检产品在临床和报证方面还是有难度。



2、公司赛道布局，尤其是儿科赛道的先发优势如何？

回答：公司呼吸道产品一直聚焦于儿科、急门诊等科室，确实存在先发优势，市占率

高，是呼吸道病原体联检领域的领先企业，包括后续的呼吸道抗原和核酸产品未来也

都有渠道优势。公司未来还将积极参与儿科医院发热门诊的建设，主要也是因为这几

年公司在儿科急诊、门诊和一些细分领域存在影响力。

3、有些公司推出了 PCR分子诊断类的联检产品，公司胶体金法和这些公司方法学相

比有什么优劣势？

回答：公司并不认为 PCR分子的多联检会对公司胶体金多联检产生比较大的威胁，因

为在适用人群上存在差别。胶体金产品更多用于急门诊快速筛查，产品用量大，多种

病原体联合检测技术更有利于急门诊快速鉴别诊断和用药。PCR诊断更多适合住院的

病人。针对住院的病人，公司也同样有间接免疫荧光九联检产品，有 9种病原体检测，

也被临床认为是金标准。目前一些公司做呼吸道核酸多联检测，主要因为技术比较成

熟，做起来相比抗原抗体检测难度更小。公司胶体金产品和 PCR产品在时效性上的不

同导致定位人群不同，所以本质上不存在竞争。同时我公司的呼吸道核酸联检产品研

发注册进展顺利，获证后，会补全公司的产品线，增加销售收入。

4、关于行业空间，过去几年 IVD 受疫情影响比较大，为什么公司的呼吸道检测产品

受到疫情影响比较小？是行业的原因，还是公司份额提升的原因？

回答：因为疫情原因，非新冠呼吸道患者就诊量有下降，但是公司的常规业务总体有

增长，原因有以下三点。第一，得益于市场规模很大，公司在市场渗透上还有很大的

上升空间：1）覆盖方面，整个呼吸道领域全国大概有 1万多家医院，公司目前只覆盖

了 1700家医院，在覆盖数量上还有上升空间；2）单体医院方面，现在公司进入医院

中有一些医院用量很大，但是大部分医院还有很大的用量增长前景。第二，得益于公

司定位比较准确，公司先从大医院往小医院渗透，通过产品去引导、建立学术概念，

建立产品的临床意义，先听取市场的声音，再进行市场的布局。公司选择联检也是为

了做到差异化。第三，其他厂家下降或者增长较慢的一个核心原因可能是，他们产品

进院之后靠自然流量来推广，而公司是结合检验科加临床使用指导双管齐下进行推广，

因为我们认为更重要的推广是在临床使用，形成一个销售闭环。因此，虽然门诊量在

下降，但是公司一直在做学术教育包括市场培育，进院后医院方对于公司产品价值和

联检的意义也有深刻的认识，因此公司可以在疫情影响下保持较高速增长。此外，公

司常规呼吸道产品其实增速也低于原计划增速，只是影响没有那么大，如果没有新冠

的影响，销售额还会更高一些。

5、对于公司新获批的消化道新产品有什么预期？

回答：公司现阶段布局的消化道病原体检测产品是从儿科常见病种的占比延伸思考出

来的，呼吸道疾病是儿童中发病率最高的，其次就是肠道。因此这个新获批的产品也

是公司在肠道领域重点布局的产品。同样我们也是做了一些创新，现在有轮状和腺病

毒快速检测的厂家，但是立足诺如病毒检测的很少，除公司外只有一家。因此公司也

做了一个包括诺如病毒的联检，来做差异化的竞争，在市场调研中反馈也很好。目前

主要做的是市场准备工作，包括收费、招标等流程，今年也会产生销售。



6、公司主要靠呼吸道、消化道领域驱动增长，目前在研产品中还有哪些重磅产品？预

计什么时候上市？

回答：公司目前正在申报的有妇科三联（白色念珠菌、阴道毛滴虫、加德纳杆菌抗原

联合检测试剂盒）、核酸分子诊断诺如分型产品以及较为重磅的呼吸道四联（呼吸道合

胞病毒、腺病毒、偏肺病毒、副流感病毒）快速层析法产品，然后甲、乙流和新冠病

毒联检产品正在做临床试验，在原有呼吸道产品上进行补充和优化。

公司产品战略都是按照市场划分，按系列去发展。公司会把常见的抗原检测变成独家

的产品，包括上半年呼吸道三联检也是独家的。刚才提到的妇科第一个产品，未来还

会有系列产品，向家庭自测市场进行延伸。公司针对幽门螺杆菌的产品也是对标诺辉

产品，有专业版和自测版，也会是未来比较大的一个市场。

7、公司在面对成熟的市场时，是如何建立独家产品？在产品设计上相比竞争对手有什

么优势？

回答：这几年公司产品在选项（选病原体）坚持的原则是一定要和临床医生沟通，和

检验科了解，和代理商沟通渠道，同时在渠道各个环节保持一定的利润，这样产品才

能做的更持久。对于产品来说，诊断行业未来一定指向临床，解决临床医生的需求和

痛点，因此公司这几年包括研发已经转向，不断和临床医生沟通，联检产品的组合都

需要和临床专家沟通。包括儿科专家认为儿科呼吸道哪些疾病发病率高，医生开单时

希望哪些病原体一起检测。包括检验科仪器数量有限制，未来国家基层医疗下沉，不

需要仪器的快速检测一定具有优势。公司在聚焦开发一个产品时都做了许多前期的工

作。

8、未来几年公司销售上的指引情况？今年经营情况的展望？

回答：公司过往几年常规业务保持比较高速增长，按照公司规划目标，常规产品未来

几年也有希望保持比较高的增速，已有的产品会继续进入更多医院，已经渗透的医院

会增加销量，并且借助新冠在国际市场上的知名度以及与很多国家建立了合作渠道来

打开国际市场。今年也推出了新的产品线，并且也是独家的产品，公司会继续依托之

前比较有优势的市场策略，未来也不断会有新产品出来，公司有信心实现预定目标，

但是具体增速数据还是要以未来公开披露数据为主。

9、公司未来的新产品是否会有集采方面的风险？

回答：我们认为集采最开始针对的肯定是用量最大的、最常见的品种。而公司走的是

创新路线，做的是独家产品，另外在细分领域会做垂直的分工，并且国家也在鼓励创

新，因此集采在目前为止还没有对公司产生影响。此外公司也为集采做了充分的准备，

从原料到下游产品布局。公司总共有 70多个注册证，除了主打的产品外，还有一些产

品可以借助集采占领市场空间。

附件清单 无

日期 2022年 8月 5日


