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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 

参与单位名称及

人员姓名 

公司 2022 年年报披露后，兴业证券组织的电话会议。参加人员主要如

下： 

浙商医药 毛雅婷 兴业证券 董晓洁、孙媛媛 

光大医药 黄素青 海通医药 彭娉 

兴业基金 应晋帅 天风医药 李臻 

九泰基金 何昕 Dymon Asia Jeremy 

宁银理财 徐厚犇 香港 point72 李大蔚 

鹏华基金 高松 奥博医疗 Claire Hu 

浦银安盛 徐博 星石投资 朱宇希 

Pinpoint 卢聪 天弘基金 郭相博、贺雨轩 

辰翔投资 何东 启泰投资 李程亮、叶晓云 

亘曦资产 林娟 博远基金 谭飞 

弘尚资产 华如嫣 德邦基金 袁之渿 

景领投资 傅深林 东方基金 蔡尚军 

宽远资产 李韵滢 东方自营 刘迎 

昆顶晟投资 晏晓辉 东吴基金 毛可君 

睿郡资产 魏志华 工银瑞信基金 李乾宁 

睿扬投资 罗会礼 光大自营 刘勇、邹悦 

申万宏源自营 蔡苗 弘毅远方 鲍超 

生命资产 沈瑞 红杉资本 曹弋博 

汇添富基金 谢杰 华融证券 牟欣、秦树龙 

相聚资本 邓巧 华宝基金 齐震 

湘财基金 张泉 汇华理财 郄文惠 

兴华基金 徐迅 中融基金 陈浩、杜伟 

兴银理财 卢新平 建信基金 师成平 

循远资产 覃婷 中邮基金 王霞 

亚太财险 王婷 华西医药 曹艳凯 

阳光资产 赵孟甲 人保健康险 崔大勇 

野村东方资管 张熙 恒泰瑞丰投资 高松山 

银华基金 陈子浩 国信弘盛 高天驹 

长安基金 肖洁 深圳观序投资 洪露 

长江资管 李嘉琪 博怛资管理 梁鹏 

长信基金 褚培睿 瀚伦投资 任靖 

招商信诺 詹孝颖 3W Fund 王安艺 



中庚基金 刘子婕 成吉思汗基金 张铧 

中金公司 李梦遥 华能贵诚 郭宝运、杨成 

中信建投 彭国宇 光大保德信 高睿婷、张翔宇 

德福资本 朱柏力 西南医药 杜向阳、钱彦君 

恒生前海 鲁娜 上银基金 纪晓天、张中华 

广汇缘 赵鹏 东证资管 江琦、马庆华 

北京源峰私募

基金 
耿华 

贝莱德资产管

理北亚 
秦瑶函 

中信证券资产

管理部 
彭康 

国海富兰克林

基金 
刘牧 

上海运舟私募

基金 
王岩   

上投摩根 蔡云翔、倪权生、叶敏  

信达澳银 李点典、李东升、杨珂  
 

时间 2023年 3 月 12 日 19:00-20:00 

方式 电话会议 

上市公司接待人

员姓名 

总  裁        杨  杰   

财务总监      王  伟 

董事会秘书    范智胜 

证券事务代表  王春阳   

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、董事会秘书范智胜对 2022 年主要工作进行介绍： 

2022 年公司坚定发展战略，持续聚焦儿童治疗和健康领

域，优化产业布局，坚持创新驱动发展，全面落实“保增长、

促发展”的任务目标，在全体员工的共同努力下，公司业绩再

创新高。2022 年实现营业收入 23.41 亿元，归母净利润 5.27

亿元，较上年分别增长 15.49%、38.55%。其中，达因药业实

现营业收入 20.41 亿元，同比增长 38.58%，实现净利润 9.72

亿元，同比增长 46.55%，达因药业经营业绩的强劲增长为上

市公司业绩持续提升做出了突出贡献。达因药业收入、净利润

的增长主要来自主打产品伊可新维生素 AD 滴剂的销量增加，

同时近两年新推广的右旋糖酐铁颗粒剂、维生素 D 滴剂、复

方碳酸钙泡腾颗粒等产品较去年同期销量也有较大的增长。

2022 年达因药业克服了疫情的不利影响，迎难而上，抢抓市

场机遇，产品销售的增长主要是做好了以下两方面的工作： 



第一个方面是保障产品的供应。近年来，达因药业对生产

线不断进行更新改造，从国外进口的先进的机器设备、生产的

自动化程度以及生产效率都有比较大的提高。在疫情期间，荣

成生产基地统筹合理安排生产，一直没有停工，很好地完成了

全年的生产任务。特别是克服了疫情期间物流不畅等困难，采

取多种措施将产品输送到市场，确保到产品的足额供应。 

第二个方面是市场营销方面，达因药业拥有一支优秀的销

售团队，这支队伍在实战中不断成长，专业素养高、执行力好、

战斗力强。在营销策略上，达因药业坚持专家权威推荐、渠道

方便购买、专业品类教育的核心营销策略不动摇，持续进行品

牌推广。同时根据市场环境的变化，多策略、多维度地进行动

态调整。比如 2022 年，根据循证医学证据，将伊可新维生素

AD 的推广年龄扩展到 6 岁，提高了产品的市场空间；积极利

用互联网、社交媒体、电商等现代互动交易工具和场所，使品

类教育和产品宣传更精准，使消费者购买更方便。 

除了当期效益增长以外，达因药业在可持续发展能力建设

方面也取得了不错的成绩，坚持量身定制儿童业务的研发理

念，加强新产品或儿童制药关键技术的研究，打造企业的核心

竞争力。2022 年，盐酸托莫西汀口服溶液获得注册批件，注

射用盐酸石蒜碱硫酯、水合氯醛栓、盐酸可乐定缓释片等获得

药物临床试验批准通知书，公司儿童药产品系列有望持续丰

富。 

 

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： 

1.伊可新 2022 年的销售情况，以及粉色装和绿色装的占

比和分别的增长？ 

伊可新是公司主打产品，在 2022 年公司整体业绩贡献中

起到了核心作用。其中伊可新绿色装增长在两位数以上，接近



30%的增速；粉色装的增速在 40%左右。粉色装和绿色装的比

例大概在 1.2：1 的水平，粉色装比绿色装高出 20%。  

 

2.在渠道上，2022 年看院内院外以及院外线上占比的结构

情况如何？对于疫情后渠道的分布有什么样的展望？ 

院内销售 2022 年占比不到 10%，也和去年疫情下很多医

院没有正常开展门诊有关。主要产品渠道在院外市场，院外市

场线上渗透率 20%左右。 

线上这几年增长比较快，但线上和原来渠道的分销是有交

叉的，分析市场的时候公司会把渠道和线上放在一起考核。就

单伊可新这个产品来说，这两个渠道的利润贡献更好，所以今

后线上和渠道分销会有更多的举措来推广伊可新。 

疫情过后渠道结构不好判断，因为随着线下交流越来越

多，线下传统门店的购买人数也会有变化。但无论如何伊可新

主要产出在院外市场，因为医保支付压力非常大，这个产品又

是 OTC 产品，更多的是医院以外市场销售。未来如果出现区

域集采，也可以降低价格影响的风险。 

 

3.2023 年的业绩增长的延续性如何？ 

2022 年达因的增速确实非常高，而且疫情三年期间收入

和利润几乎翻了一番，实现快速增长。2023 年公司目前根据

内部预算在稳步推进，执行情况很好，整体经营情况正常。 

 

4.中长期试点方案的进展？中长期激励落地对公司的影

响？ 

2023 年，公司会继续提交中长期激励申请方案，方案近

期刚刚提交，目前没有跟踪到方案到了哪个部门和阶段，没有

具体时间表，公司会努力争取这个中长期激励。 

如果获批的话，对公司整体的积极性会有比较强的激励作



用。但一颗红心两手准备，如果争取下来是很好，但如果没有

争取下来，也不会有太多负面影响，因为前两年没有争取到激

励的情况下公司业绩也有持续的增长。一方面是员工的努力以

及合理正确的营销策略，另一方面是好的市场机会，公司不会

放弃好的市场机会，面对市场机会，我们不会因为中长期激励

的事情而有所犹豫。 

 

5.一季度的经营情况？ 

目前终端动销正常，回款也按年度预算在推进，预算达成

非常好。当然，疫情放开后市场竞争环境会更复杂，疫情期间

很多产品放弃了市场推广，放开后各企业的各种产品都会加大

推广力度，竞争环境会更激烈，但公司目前的经营情况正常。 

 

6.右旋糖酐铁和盖笛欣 2022 年的情况，产品竞争力和放

量预期？ 

这两个产品 2023 年预算是过亿或者接近 1 亿的产品。从

定位上，这两个产品今年应该是高速增长的产品，1-2 月的数

据确实是符合预期的，增长都不错。包括维生素 D 前两个月

的增长也非常好。 

尤其是右旋糖酐铁产品，特点都非常明确，疫情期间的口

感研究证明口感优势在市售产品中是绝对领先的。随着对铁缺

乏的意识提升，从医疗领域和消费群体慢慢的重视铁的补充，

这个产品会有更大的空间。 

公司所有的儿科产品都会按核心营销策略来推广，像右旋

糖酐铁颗粒，我们希望今年在医院端有更多的推广，临床上有

更多的使用，能够有更多专家和权威人士的背书和推荐，那么

未来零售端会有更好的表现。 

 

7.对于销售费用率的规划？ 



销售费用率这几年都是 20%~30%之间，这在市场上也是

非常低的，整体费用结构合理。 

今后随着新品开发和放开以后的线下活动增加，销售费用

率可能会提升，包括开放以后一些线下活动增加，例如学术会

议的开展，与线上方式相比，费用会有所增加。但从销售费用

的结构和总量的控制上，公司有比较强的预算管理。 

 

8.非医药板块剥离计划和进展？  

公司战略明确，集中儿童制药和健康领域，对非医药主业，

董事会的框架性定义是发展式退出，也一直在推进：最开始剥

离了道材业务，21 年剥离环保业务，22 年提出卧龙学校的退

出，该议案于 22 年 10 月份董事会通过，授权经理层和政府协

商，目前做了很多工作，某些方面与沂南县政府达成了一定共

识，但目前没有形成完整的方案，还需要一定过程，年报也提

及力争 2023 年完成妥善处理。其他业务上，还有信息和材料

两个公司，收入和净利润贡献对上市公司影响很小，收入占比

很小，利润占比更小，但总体方向还是贯彻既定战略，非主业

在发展基础上进行退出。 

 

9.未来产品拓展方向？长期期待的品种？ 

公司产品包括药品、营养品和食品以及牙膏等用品。药品

有优势的是维矿类，未来比较有潜力的包括铁和钙，增速不错，

市场教育也有基础。另一方面是治疗药物，陆续每年 1-2 个产

品上市，目前治疗药物中从产品布局的数量中最多的是儿童精

神类的药物。这几年随着儿童疾病谱的变化，社会对儿童精神

类疾病的重视提高，且这类药品也是市场上所短缺的产品，公

司这几年立项也重点关注了这个领域。未来要上市的还包括外

用皮炎的一些药物。公司在 15 个治疗领域都有布局，没有特

别规划哪个领域更强，儿童罕见病药物领域也有布局，公司整



体战略是要形成儿童用药体系，儿童各个疾病领域都会做产品

的布局。还要看市场，例如呼吸疾病对儿童来说是常见病大领

域，但产品非常多，包括很多中成药，所以在这个领域就不做

过多的产品布局。 

 

10.2022 年四季度有公允价值损益和投资收益，主要原因

是？ 

公允价值计量的其他非流动金融资产有 82 万的损失，是

公司持有的鲁颖电子 3%股权发生亏损，公司按照其净资产和

持股比例确认了公允价值变动损失。 

投资收益主要包括理财收益以及和以权益法核算的投资

收益两部分。因为被投资单位 2022 年发生较大的亏损，投资

收益为负数。 

11.如何考虑儿科医院端治疗药物的布局带来的研发费用

投入？ 

每年国资对预算管理非常严格，公司非常明确在儿童用药

领域和儿童营养补充剂领域布局，研发都是在立项的产品中开

展，现有 15 个领域 40 个产品从立项到部分获批，公司根据不

同的研发进度匹配研发费用，研发费用在营收的总体占比在

4%~5%。 

 

12.国企改革方面的进展和未来深化国企改革的动作？ 

国企改革一直在持续，公司本来属于大学体制，2020 年

转入山东国资体系，在山东国投公司和华特集团的指导帮助下

积极完成了国企改革三年行动方案。比较明显的体制机制差异

在于，一方面积极推进了职业经理人体系，通过契约化的形式

对经理层的权责有明确规定；，另一方面在考核体系上按国资

体系更加清晰明确，对公司的激励和约束作用也是非常明显。

在国企改革方面上市公司总裁被聘为职业经理人是一个新的



提法，任期到 24 年年底，对主要领导的聘用，对于公司的稳

定和持续发展有积极作用。 

未来三年行动方案积极的方面会进一步开展，根据国家政

策，按照山东地方国资、山东国投公司、华特集团的要求进行

改革。首先是中长期激励的试点，前两年做了很多工作积极申

请，还没有批下来，今年重新开始积极申请，中长期激励对企

业骨干的激励作用也会比较明显，把国企改革的政策积极落

地。 

 

13.净利率是否能够持续提升？ 

理性看待净利率，利润率的提升难度很大，达因的净利率

在行业内已经非常优秀了。还是要看利润额的提升，而且未来

公司将面临很多新品的导入，需要比较大的投入，整体看公司

规模的增长和利润额的增长更客观。 

 

14.年报与业绩快报的差异产生的原因？  

在工资计提后有冲回，是根据国资的标准，有最高工资限

额，当时的工资计提超过限额，统一进行了调整。 

 

15.四季度费用率比较高的原因？未来费用率波动的预

期？ 

公司的费用率尽量做到比较稳健，基于稳健的原则计提，

所以在会计处理上尽可能平滑。但四季度根据最终一年的情况

进行补充计提，四季度费用率的增加从两个方面看，第一是年

底根据业绩情况计提相应费用，另外四季度收入也低于前三个

季度，费用率有一定增长。 

 

16.小儿布洛芬栓在四季度的销售占比？ 

虽然 12 月需求有快速增长，但只有 1 个月的时间，在公



司整体的收入中占比微乎其微。在四类药限制的背景下，小儿

布洛芬栓没有太多库存，放开后产能是受限的。 

四季度的疫情最大的意义在于加速了医生、家长对这个剂

型的了解和接受度，这种给药方式在欧盟的儿童药指南中是推

荐的，但我国接受度不高，这个事件加速了接受度，但销量没

有多大。 

 

17.激励费用计提体现在什么科目？预提的规则？ 

在职工薪酬中体现。中长期激励的费用根据节奏计提，但

分配要到第四年、第五年分配。如果不是中长期激励的话，就

会在当年或者次年一季度会发放。 

 

18.一季度费用率的预期？ 

从年度看会比较准确，不要按季度看。 

 

19.提价背景下，下半年毛利率比上半年微降的原因？ 

提价幅度很低。毛利率是个综合的数据，跟收入的增长，

不同毛利率的产品收入占比有关，提价只是伊可新产品的一个

品规。2022 年总体毛利率比上一年是增加的。 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2023.3.14 
 

 

 

 


