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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            □电话通讯 

□其他  

参与单位名称及人

员姓名 
通过“进门财经”和“路演中”参与互动的投资者 

时间 2023 年 8 月 20 日 

地点 “进门财经”和“路演中”平台 

上市公司接待人员

姓名 

居年丰 董事长、总经理 

陈晖   副总经理、财务负责人 

皮薇   副总经理、董事会秘书 

投资者关系活动主

要内容介绍 

公司与投资者交流情况如下： 

Q1：近两年的融资环境对 CXO 行业产生了一定影响，目前 CXO

行业景气度是否已经企稳，预计下半年和明年的整体趋势如

何？ 

A1：融资环境主要会对生物科技公司（Biotech）产生影响，对

大型制药公司（Big Pharma）的影响相对较小。总体来说，下半

年到明年有望看到好转。 

  

Q2：看到二季度利润率出现了一些波动，具体是哪些方面对利

润端产生影响？ 

A2：近两年公司新建和收购扩充产能，新业务、新技术方面的

持续投入，以及人员规模增加等，都会对利润端带来影响，公

司也在积极采取主动措施，做开源节流和变革，来减少利润端



的压力，同时为下一阶段的发展打下基础。 

 

Q3：小分子 CDMO 业务询盘数增加较多，询盘转化率方面是否

有发生变化？ 

A3：目前市场竞争相对较激烈，我们通过建设 BD 团队等方式

积极主动地去获取更多业务。中国区的询盘数量增幅较大，主

要来自 Biotech 的订单，以临床早期业务为主，单个项目金额相

对较小。目前来看，询盘转化率较为平稳。 

 

Q4：公司是出于什么考虑在目前的时间点加大 ESG 的管理？ 

A4：今年公司把 ESG 作为比较重要的策略在推进，是我们结合

客户、资本市场以及其他利益相关方，认知到 ESG 对于公司未

来长远发展的重要性和必要性。特别是大客户将 ESG 作为其重

要的优先级考虑事项，加大对其供应链的 ESG 管理，我们作为

客户的合作伙伴，如何帮忙客户实现他们战略的成功，也是我

们必须去研究的。因此从今年年初开始，我们从搭建 ESG 治理

架构、梳理实质性议题、制定中长期目标、短期策略及具体行

动计划等方面，去完善 ESG 管理。 

 

Q5：新业务方面的竞争优势主要体现在哪些方面？ 

A5：制剂 CDMO 方面，我们采用了 API+制剂一体化的策略，

在客户层面，与小分子 API 有协同。客户对于我们的工作模式、

项目管理模式、交付等都比较熟悉并建立了一定信任关系。此

外，制剂包括创新药和仿制药两个方面，两块在技术和生产设

施方面可以实现资源共享。 

 

ADC CDMO 方面也跟公司原有小分子业务有协同作用，ADC

的化学合成部分需要的高活等技术能力我们已经有技术储备，

我们也有不少客户也在进入 ADC 领域。 



 

基因细胞治疗 CDMO 市场今年相对市场竞争比较激烈，中国不

少的项目都在临床前期和早期阶段。我们今年在临床项目上会

有一些突破。 

 

Q6：新业务的利润改善节奏如何？ 

A6：制剂 CDMO 方面，制剂工厂在去年年底投用，项目需要进

行中试、验证、报批，取得药品批文等一系列工作，预计商业化

项目落地还需要一定时间。目前我们仍以临床阶段和中试的项

目为主，产能爬坡需要一定周期，因此对盈利会有一定影响，

我们希望到 2025 年制剂业务能有正向利润贡献。抗体 ADC 方

面，目前仍在建设初期，对今年整体影响不大。基因细胞治疗

CDMO 方面，目前市场竞争比较激烈，价格比较有压力，去年

建成投用的桑田岛生产基地目前仍处于产能爬坡的阶段，整体

盈利水平将逐渐改善。 

 

Q7：如何平衡短期利润指标和长期能力建设？ 

A7：这是一个永恒的话题。我们目前的资源重点是确保小分子

原料药业务的增长，对行业比较重要的例如大分子、ADC 等领

域，将有选择性和聚焦性，根据客户需求及公司的财务情况，

把握好投资节奏。此外，我们也会通过一些常规的措施，例如

缩减会议费用、提升效率等，减小利润压力，做好长短平衡。 

 

Q8：上半年客户拜访量增长，主要来自海外哪些地区的客户？

海外 BD 团队建设情况如何？ 

A8：来自北美、欧洲、亚太三大区的客户拜访量都有增加。公

司将持续加大在营销端的投入，加大美国市场 BD 团队、大客

户服务团队投入，提升拿单能力。 

 



Q9：小分子原料药 CDMO 产能利用率水平及全年展望。 

A9：整体利用率在 60%左右，我们也在持续通过前端客户拓展，

逐渐填充大订单后的产能。 

 

Q10：今年资本开支水平如何？ 

A10：今年在资本开支上会基于项目优先级做投入。上半年投入

约 5 亿，全年目标控制在 10 亿以内。下半年还有部分项目的尾

款需要支付。 

 

Q11：在与客户的交流中，客户对于哪些维度会比较关注？ 

A11：首先，宏观环境可能会影响部分客户的决策，他们需要平

衡供应链的安全，也有一些客户会从性价比来看。第二，大客

户对 ESG 的关注度越来越高，也会关注数字化的进展，如何一

起协同。第三，客户会关注一体化能力，以及新技术发展状况。 

 

Q12：奉贤工厂进展和预期？ 

A12：我们在完成奉贤工厂收购后，全面开展改造升级工作，今

年基本完成第一阶段的工作，后续将结合客户需求持续进行提

升。 

 

Q13：对于大客户管线的覆盖率、渗透率是怎么样的趋势？ 

A13：近年来，我们跟几个大客户的关系在持续提升，来自大客

户的询盘、整体管线覆盖率都有提升。 

 

Q14：当下的组织变革和三年前做的组织变革，最大差异是什

么？当下组织变革的最大困难是什么？ 

A14：这一轮和上一轮的变革其实有很大差异。上一轮是在从

CMO 到 CDMO 的战略转型背景下进行的，通过发展早期 CMC

能力、技术平台、发展中小客户、DS-DP 一体化能力等措施作



为牵引。这一轮变革是在完成 CDMO 转型后，围绕如何建立客

户需求洞察力、交付能力等核心能力，如何做到全球领先的企

业愿景来开展的，我们需要跟全球领先的公司学习，包括行业

外的公司，真正建立起行业领先的客户洞察能力，提升项目交

付能力，满足客户基本需求的同时能实现高效交付。目前在公

司 5000 余人规模的基础上，我们更多是要搭建好流程和组织。

最大的挑战在于怎么样能准确地识别问题和下一个能力建设

点，并使用正确的方法论和工具，持续进行落地。 

附件清单（如有）  

日期 2023 年 8 月 20 日 

 


