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一、一、一、一、 调研情况调研情况调研情况调研情况    

调研时间：调研时间：调研时间：调研时间：2022 年 8月 25 日  

调研形式：调研形式：调研形式：调研形式：三生国健 2022 年半年度业绩交流会（直播） 

公司接待人员：公司接待人员：公司接待人员：公司接待人员：总经理、副总兼董秘、财务总监、研发副总裁、临床开发副总

裁、独立董事、证代 

调研机构：调研机构：调研机构：调研机构：华泰证券、中金公司、国盛证券、东吴证券、招商证券香港、中信

资管、汇添富基金、北京金百镕、深圳聚联汇投资等 

 

二、二、二、二、 调研主要内容调研主要内容调研主要内容调研主要内容    

1、全面介绍公司业务发展情况（会议 PPT 详见公司官网 https://www.3s-

guojian.com/investor/） 

2、投资者问答 

问题问题问题问题 1111、、、、益赛普上半年受到疫情、竞争的影响，益赛普上半年受到疫情、竞争的影响，益赛普上半年受到疫情、竞争的影响，益赛普上半年受到疫情、竞争的影响，销售销售销售销售有一些波动，请管理层跟我有一些波动，请管理层跟我有一些波动，请管理层跟我有一些波动，请管理层跟我

们更新一下集采之后们更新一下集采之后们更新一下集采之后们更新一下集采之后预计预计预计预计整个市场的变化整个市场的变化整个市场的变化整个市场的变化、、、、带来的影响带来的影响带来的影响带来的影响、、、、以及未来以及未来以及未来以及未来如何如何如何如何获得增量获得增量获得增量获得增量

的市场？的市场？的市场？的市场？    

答：答：答：答：首先我们认为集采是一个不可避免的趋势，同时集采带来的量价挂钩，对于

有大规模生产能力、有学术基础、有商业化能力的企业肯定长期是利好的，从我

们福建集采的例子可以看出来。福建集采我们积极响应，确实有了非常好的数据。

通过福建集采我们也摸索出来一套应对策略，无论是内部的策略、还是外部的策

略。广东集采现在还没有完全落地，我们预计第四季度，最晚在明年年初应该会

落地，这方面我们也做了大量充分的评估和准备。集采政策下，参与者相对集中，

我们的策略还是快速准入以及处方医生的积累，在珠三角我们已经增加了将近

300 多个处方医生。通过集采，迅速占领核心市场，同时辐射作用是很明显的，

这一点从福建的经验上可以看到。从核心市场辐射开始，半年之内把市场做实，

再下一步迅速进入到县域市场。我们对集采的准备比较充分，而且在价格层面来

看，益赛普并不是用一个极低价参与的产品，所以整体机会比较大，最后还是抢

增量，以及快速的渗透。从我们的实力来看，其实长远来讲更适合集采。我们也

通过内部模式的调整，外部策略的调整，让益赛普通过集采迅速从特药转变成慢

病用药的方向去发展，这也是将来益赛普真正的成长机会。 
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问题问题问题问题 2、、、、在疫情之下，在疫情之下，在疫情之下，在疫情之下，公司公司公司公司 CDMO 收入和在手收入和在手收入和在手收入和在手订单订单订单订单都有比较好的增长，大规模生都有比较好的增长，大规模生都有比较好的增长，大规模生都有比较好的增长，大规模生

产的优势也比较强，同时整个行业很多有产能的药企产的优势也比较强，同时整个行业很多有产能的药企产的优势也比较强，同时整个行业很多有产能的药企产的优势也比较强，同时整个行业很多有产能的药企也也也也在拓展他的在拓展他的在拓展他的在拓展他的CDMO业务，业务，业务，业务，

整个行业的供给是提高的。整个行业的供给是提高的。整个行业的供给是提高的。整个行业的供给是提高的。公司公司公司公司CDMO行业未来的需求还有竞争是怎么看待的？行业未来的需求还有竞争是怎么看待的？行业未来的需求还有竞争是怎么看待的？行业未来的需求还有竞争是怎么看待的？

以及在这样的背景下，我们怎么样利用我们的优势去获得更多的订单？以及在这样的背景下，我们怎么样利用我们的优势去获得更多的订单？以及在这样的背景下，我们怎么样利用我们的优势去获得更多的订单？以及在这样的背景下，我们怎么样利用我们的优势去获得更多的订单？ 

答：答：答：答：生物医药行业研发的热度有所降低，确实有这样的趋势。CDMO 公司可以帮

助生物医药企业降低成本、提高研发效率、降低研发风险，生物医药公司对 CDMO

服务的需求是一直有的，且服务外包的比重一直处在增加的状态。影响 CDMO 市

场总量有两个主要因素：一个是整体的研发投入、一个是外包比率。在外部环境

不好的大环境下，整体研发投入增长降低，但是从企业的角度而言，对能够有效

帮助企业降低成本、提升效率的服务需求应该是增加的。对于公司的 CDMO 业务

发展而言，如何把我们的优势放大，这是我们的当务之急。随着我们业务团队的

不断努力，公司 CDMO 在行业中的知名度和接触面逐渐扩大。目前晟国医药在谈

客户过百，其中约半数签订保密协议进行深入跟进，晟国医药 CDMO品牌的行业

影响力在持续扩大。从人才能力看，公司 CDMO 核心团队都有 10 个以上新药项

目完整经历的经验，而且不是同质化的，晟国医药核心团队可以做到把理论和实

践结合起来，定制每个周期最为合适、高效的方案，并能逐一兑现。从项目交付

的角度看，我们对 9019项目从临床一期做到 NDA，证明了我们对新药研发全流

程服务的能力，相信随着客户项目的服务增加，我们专业能力的优势将会越明显。 

     

问题问题问题问题 3、、、、相对于相对于相对于相对于曲妥珠曲妥珠曲妥珠曲妥珠类似物，赛普汀类似物，赛普汀类似物，赛普汀类似物，赛普汀有哪些优势有哪些优势有哪些优势有哪些优势？？？？如果曲妥珠产生集采，如果曲妥珠产生集采，如果曲妥珠产生集采，如果曲妥珠产生集采，赛普赛普赛普赛普

汀汀汀汀作为创新药，在集采中有什么样的影响？作为创新药，在集采中有什么样的影响？作为创新药，在集采中有什么样的影响？作为创新药，在集采中有什么样的影响？ 

答：答：答：答：赛普汀是改构的仿创结合的创新产品。短期来讲，对于市场的导入我们没有

类似物那么快，这是显而易见的。对于赛普汀我们的策略还是非常清晰的，首先，

全力准入，增加医院覆盖。第二，抢夺一线用药，全线覆盖。第三，逐步增加新

适应症。目前我们可以看到各个乳腺癌诊疗指南的调整对赛普汀逐步的在向好，

专家的认可非常明显，而且比我们预期的还是要快的。 

将来曲妥珠面临的集采是非常大的挑战，但是对于赛普汀这样仿创结合的新药来

讲，机会更多。无论是专家合作的兴趣还是对患者实际的效果，我们都非常有信

心。赛普汀是一个有后劲的产品，现在已经是成倍增长的阶段，关键是关注自身，

做好基础的工作。 

 

问题问题问题问题 4、、、、CDMO 现在的产能情况以及未来一到两年产能规划？客户画像现在的产能情况以及未来一到两年产能规划？客户画像现在的产能情况以及未来一到两年产能规划？客户画像现在的产能情况以及未来一到两年产能规划？客户画像如何如何如何如何？？？？  

答：答：答：答：目前公司的 4 万升产能中 38000 升主要用于商业化生产，2000 升用于 IND

申报以及临床一二期。商业化目前总共有四条线：第一条有三个 750L 不锈钢生

产线；第二条线是两个 3000L 不锈钢生产线；另外两条线加起来是六个 5000L反

应器，总的罐体积差不多在 38000升。当前产能分两大块，一大块是自有产品的

生产，另外是留给 CDMO 的，其中就有三个 5000L 的生产线能够完全空出来供应

商业化服务。原液产能非常充足，当前 CDMO订单项目都是商业化放大之前的项

目，不占用大规模产能。 

预计 2023 年投产的总部园孵化基地，将建设 3 条符合 GMP 要求进口一次

性原液生产线；建设 1条一线品牌灌装冻干线。苏州生产基地预计 2024 年投产，

将拥有一条 2*2000L 一次性原液线、一条预充针生产线、一条冻干+水针生产线。 

目前所接的订单分为三类，一类是检测类订单，我们的平均交付周期不到一

周；第二类是灌装生产类订单，生产交付周期平均为 2周；第三类是完整的 IND
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申报订单，我们的平均交付周期为 12-15 个月。我们的目标客户均具有深厚的专

业背景，雄厚的资金实力和良好的商誉。 

 

问题问题问题问题 5、、、、集采集采集采集采常态化以后，我们销售团队有做一些什么样的变动？后续营销的常态化以后，我们销售团队有做一些什么样的变动？后续营销的常态化以后，我们销售团队有做一些什么样的变动？后续营销的常态化以后，我们销售团队有做一些什么样的变动？后续营销的

策略策略策略策略？？？？ 

答：答：答：答：集采之后传统的销售模式会受较大影响。公司在福建集采之后就对营销的

模式包括人员的数量和要求都做了一些调整，这是非常有必要的。如果将来益

赛普是近似慢病的管理模式，以往销售的模式可能会变，需要什么样的销售人

员，素质是什么样的，怎样开展工作，这些方面都要去做调整。所以从整个理

论、方向来讲，销售的成本肯定是要逐渐去降低的，这也是我们的一个调整方

向。换句话说，益赛普不再像以前那样更依赖于一个一个代表的去做面对面学

术推广，这种模式肯定是要改的，因为成本太高。整体来讲，销售团队是稳中

略减的趋势。 


