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投资者关系活动记录表 
 

股票名称：艾迪药业          股票代码：688488            编号：2023-004

   

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 

（排名不分先后） 

华安证券、首创证券、方正证券、西南证券、华创证券、兴业证券、国联证券、海

通证券、中泰证券、申万证券、华西证券、西部证券、上海景领投资、圆信永丰基

金、 King tower Asset Management、东海基金、东吴基金、华融证券、汇添富基金、

国华兴益保险资管、中银基金、博时基金、九泰基金、淡水泉投资管理、益和源资

产、浙商基金、禾永投资、安信基金、北京以太星辰资产管理、中天国富证券（自

营）、恒生前海、中信期货有限公司、华泰证券、上海保银、长城财富、景泰利丰、

海富通基金、华安基金、大成基金、易方达基金、东方证券自营、中信建投证券、

中泰证券研究所、鹤禧投资、中加基金、招商基金、高投管理、富国基金、东吴证

券、进化论资产、国信证券、玖鹏、淡水泉、北京橡果资产、海南翎展私募、弘毅

远方基金、上海盟洋投资、上证自营、深圳市尚诚资产、康曼德资本、太平基金、

鹏扬基金、观合资产、富荣基金、上海睿扬投资、阳光资产管理、碧云银霞投资管

理咨询、光大保德信、上海睿亿投资、广州玄甲私募、深圳正圆投资、华富基金、

中信证券自营、中庚基金、富敦投资、长安基金、上海高毅资产管理、华安产业研

究中心、拓璞基金、华夏基金、上海途灵、农银、浙商证券资产管理、弘毅远方基

金、九泰基金、银华基金 

时间 2023 年 12 月 27 日 

上市公司接待人员

姓名 
张杰（总裁）、顾高洪（高级副总裁）、刘艳（董事会秘书） 

主要内容 

Part 1.公司高管结合近期研发、营销及国际化布局等方面更新介绍： 

研发方面，公司创新药艾诺米替片和艾诺韦林片新适应症（“转换治疗经治获

得病毒抑制的 HIV-1 感染者”）上市加速，目前已向国家药品监督管理局药品审评

中心递交新适应症上市许可。公司紧跟国际主流用药趋势，为国内艾滋病感染者提

供紧跟国际一线水平的治疗手段，布局的全新化学结构的人类免疫缺陷病毒（HIV）

整合酶链转移抑制剂 ACC017 片境内生产药品注册临床试验申请获得受理。除此之

外，公司针对 HIV 病毒生命周期不同阶段的治疗手段，力求满足国内艾滋病治疗

升级的迫切需求，正在研发 HIV 治疗长效药物 ACC027，同时也在深度开发抗艾

滋病在研管线，开展多替拉韦纳和达芦那韦仿制药研发，不断完善产品架构，打造

系列抗艾产品。 
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商业化方面，自 2023 年下半年，公司聘任张杰先生为公司总裁，同时担任公

司首席执行官，并陆续引进分管 HIV 创新药商业化领域高级副总裁、市场总监、财

务总监、HR 总监等。新管理团队调整之余，公司陆续启动营销团队调整和人员扩

充，为明年的商业化加速推进奠定基础。 

长期以来，国家医保部门始终高度关注艾滋病患者的用药需求。2023 年 12 月

13 日，艾迪药业自主研发的抗艾滋病新药艾诺米替片（复邦德®）顺利通过医保谈

判，成功被纳入《国家基本医疗保险、工伤保险和生育保险药品目录（2023 年）》；

新一代非核苷类逆转酶抑制剂艾诺韦林片（艾邦德®）成功续约。其中，艾诺米替

片医保支付标准：24.15 元(每片含艾诺韦林 0.15g, 拉米夫定 0.3g,富马酸替诺福韦

二吡呋酯 0.3g)，限定支付范围：限艾滋病病毒感染。艾诺韦林片维持原支付标准：

8.58 元（75mg/片），限定支付范围由“适用于与核苷类抗逆转录病毒药物联合使用，

治疗成人 HIV-1 感染初治患者”变更为“限艾滋病病毒感染”。艾诺韦林片和艾诺

米替片成功进入 2023 年医保目录，对于控制 HIV 在中国的传播、强化国家公共卫

生安全防控具有积极意义，也为国民提供了更加安全、有效的药物，为国内艾滋病

感染者提供了一个国际同步的新选择，有效提高临床先进药物的可及性，显著降低

患者的用药负担；有助于进一步提升患者生活质量、增加用药依从性，也将有利于

进一步提升公司在抗 HIV 创新药细分领域的市场竞争力，对公司经营发展具有重

要意义。 

国际化布局方面，截至 2022 年底，估计有 3900 万名艾滋病毒感染者，其中三

分之二（2560 万）在非洲区域。公司目前积极开展在尼日利亚、纳米比亚、坦桑尼

亚、南非等地的注册筹备工作，目前与尼日利亚上市医药企业菲森（Fidson）药业

已正式签署战略合作协议，与公共卫生基金会主席 Dr. Haufiku 进行合作洽谈等。 

 

Part 2. Q&A： 

问 1：HIV 商业化是明年重中之重，艾诺米替片首年进入医保的进

院计划和院内上量策略？如何与进口药物竞争？ 

艾迪药业自主研发的抗艾滋病新药艾诺米替片（复邦德®）顺利通过医保谈

判， 结合医保报销的支付端优势，公司 2024 年计划覆盖目标医院 1100 家，针对

医院规模、影响力及学术地位及 HIV 患者人数进行分级管理，划分为核心医院及基
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层医院。医学、市场、销售三驾马车并驾齐驱，全力以赴，将具有一定规模、影响

力和学术地位的医院作为核心医院，通过采用学术推广等多模式覆盖。另公司关注

提升药物可及范围，业务下沉，逐级扩展到三四线城市与基层医院，陆续启动营销

团队调整和人员扩充，为明年基层医院的商业化加速推进奠定基础。 

产品竞争方面，艾诺米替片的Ⅲ期临床试验方案为与进口原研药物整合酶抑

制剂艾考恩丙替片（商品名：捷扶康®）开展的针对经治获得病毒抑制 HIV-1 感染

者的阳性标准治疗头对头试验。由试验数据可以看出，复邦德®较捷扶康®对于经

治 HIV 感染者有效性相当，且可以持久抑制病毒，对于经治 HIV 感染者在血脂、

体重及尿酸等心血管代谢安全性指标方面具有优势。因此，对于满足国内血脂异常、

肥胖的艾滋病患者群体有迫切需求。 

 

问 2：公司 HIV 销售在各地区直营和招商模式的选择策略如何？ 

   结合目前规划，2024 年营销团队划分 9 个区域直营，6 个区域招商。选择

的依据主要是结合学术地位、市场潜力等情况综合评定，公司将学术地位较高、有

一定市场潜力的区域自主直营管理，而相对较偏远、成立基础较弱的区域则采用招

商模式。结合目前情况，该模式在部分区域已初见成效。 

 

问 3：未来 HIV 药物医保及自费市场潜在空间及支付方式转变趋势

如何？  

目前国内 70%-80%患者都是使用以替拉依（替诺福韦+拉米夫定+依非韦伦）为

主的国家免费药物。整体有近百万患者在使用免费药物，未来，国家免费药物采购

量大幅度增加的可能性不高，但国家免费目录中药物类型的构成可能会发生改变，

并可能会淘汰副作用比较大的药物。对于价格不敏感的患者，在疗效确切的情况下，

更加关注服药的安全性和便捷性，约有 20 万-30 万患者在使用医保和自费药物，医

保和自费支付比例也将逐步增长，主要原因为：1）艾滋病主要传播方式由原来血

液、母婴传播变成性行为传播，患者支付能力提升；2）随着多种进口药物进入中

国，患者对药物有了更多认识；3）因国家免费目录中多为仿制国外上市已久、作用

机制相对老旧的药物，服用较长时间后，较大的副作用逐步体现出来；4）艾迪药业

艾诺韦林片和艾诺米替片的获批， HIV 患者有更多的疗效更好的用药选择。基于
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以上原因，未来医保市场会放量。 

 

问 4： 公司已上市 HIV 产品在各个指南共识中被提及和推荐的情

况？ 

艾诺韦林片临床试验头对头依非韦伦，拥有显著的安全性优势，曾获 CDE 优

先审评，同年被纳入《中国艾滋病诊疗指南（2021 版）》推荐。作为完整抗 HIV 方

案，艾诺米替片三期临床试验头对头捷扶康（艾考恩丙替片）达到临床试验终点，

显著提高患者心血管获益，艾诺米替片口服单片复方制剂的组合方案系国际国内抗 

HIV 临床实践指南推荐的标准治疗方案。公司现阶段也在积极推动艾诺米替片进入

2024 版中国艾滋病诊疗指南。 

 

问 5：张杰总担任总裁以来，主要做了哪些方面的工作？ 

 自 2023 年 3 月加入艾迪以来，张杰总裁凭借多年正大天晴的管理经验，结合

公司定位和产品实际情况，采取一系列措施：1）二季度开始逐步调整抗 HIV 创新

药商业化模式及销售策略，强化市场部职能，以学术引领销售为指引，通过采用学

术推广及多模式覆盖，用药人数稳步增长；2）关注提升药物的可及范围，下沉业务

逐级扩展到三四线城市与基层医院，帮助更多患者从创新药物中获益。以农村包围

城市模式扩充营销团队人员，及时传递产品信息，及时给医务工作者提供优选的方

案。3）以“降本增效”为重要目标，进一步降低药品的生产成本，特别是艾诺韦林

片的生产成本，进一步为其商业化运作做充足的准备。下一阶段将以业绩可持续增

长为首要目标，持续完善治理结构、运作规范、履行社会责任。 

 

问 6： HIV 药物市场的商业化策略？如何组建一线团队和提升团队

的执行力？  

主要商业化策略如下：1）强化市场部功能，以学术引领销售为指引，通过采

用学术推广及多模式覆盖，促进用药人数稳步增长；2 创新直营和招商相结合业务

模式的有效探索；3）结合二八原则，聚焦重点核心医院， 医学、市场、销售三驾

马车重点关注核心医院；4）加快医院和药房的覆盖进度；5）打造专业的营销团队； 

6）精细化管理，对人员、客户、学术活动、新增患者等精细化管理，强化团队结果。 
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如何组建一线团队：1）结合增长目标设定支持目标达成的组织架构，加快人

员配置；2）人员招募上选择行业内有一定经验、学习能力较强的人员，能在很短时

间内应对市场；3）实行区域经理制管理方式，加强中间力量建设；4）强化新员工

培训；5）建立有效的个人激励和奖惩制度。 

提升执行力方面：执行力体现在执行的意愿+执行的能力，截止目前，已制定

相应人员培训计划，以提高员工专业素养和能力，并将持续加强推进目标管理、过

程管理，通过有效的制度和手段让员工达成业绩。 

附件清单（如有） 无 

日期 2023 年 12 月 28 日 


