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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 东吴证券、嘉实基金 

时间 2024 年 7 月 16 日 

地点 公司会议室 

上市公司接待 

人员姓名 
总经理   王明俊 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

1、请问公司去年包括今年一季度的毛利率还挺稳定

的，但是费用增长比较快，主要是什么原因？ 

2023 年公司费用端增长较快的主要是销售费用和研

发费用，管理费用总体变动不大。其中销售费用大幅增

加是由于公司在巩固和提升国内市场份额的同时积极开

拓海外市场，扩充国内销售团队和加大海外销售团队的

建设，相应的职工薪酬总额增加较多，同时全面放开后

销售人员增加了出差频率和展会参加频次，加大业务拓

展宣传力度；研发费用持续增加，是由于公司不断加大

研发力度，扩充标准化模型品系数量，补充人源化模型

验证数据，同时为应对行业趋势的变化，在神经退行性

疾病、自身免疫疾病、代谢疾病等领域增加研发投入，加



之新增上科路基地租金能耗较高，分摊到研发费用中的

租金费、物业费与能源费等固定费用涨幅较大。 

2、针对药康生物斑点鼠那类的科研客户群体，公司

怎么去竞争？ 

公司标准化模型中的引种模型业务对应于药康生物

的斑点鼠，虽然品系种类没有药康生物斑点鼠品系多，

但也有固定的客户，主要服务于科研院所、高等院校、综

合性医院等科研机构，2023 年科研端需求恢复，收入实

现较快增长。另外，公司今年上半年针对非致死基因敲

除和点突变 Crispr/Cas 定制项目，推出 3 个月交付 F0 纯

合子的技术更新，相较于之前需 3 个月出杂合子、繁育

出来还要 3 个月、整体拿到纯合子需要 6 个月的流程，

能减少繁育代次，快速扩繁，提高了科研客户的研究效

率。 

3、公司科研客户的采购特点？选客户的时候主要考

虑供应商的效率还是服务？ 

不同的科研客户的需求是不一样的。针对较为资深

的科研客户，对于时间的要求不是很迫切，因为拿到小

鼠以后还需要观察多方面的实验结果，基本时间跨度比

较长，不是两三个月能解决问题；对于刚开始使用基因

修饰小鼠模型的客户，可能会对时间要求比较快。另外，

还有些科学家是做敲入或者点突变比较多，其做

KO/CKO 较少，对这类客户如果提供的比较快，还是比

较有优势，比如现在能够 3 个月推出 F0 纯合子，还是大

大缩短了实验时间的。 

4、海外类器官比较热门，会不会对行业内实验类小

鼠有所影响？ 

公司也提倡减少动物实验，但目前针对类器官的热

度有所下降，主要因为其能转化为营收的很少，从技术



本身来讲，替代传统的模式动物还是有一定的难度，因

为组织样本的获取比较难，目前像癌症中心可能是做的

比较好的，因为有大量的样本资源，能形成资源库。类器

官对于行业后续可能会是一个补充，使用在动物实验前

能有效地降低成本，提高效率，但目前还没有大规模应

用。 

5、请问公司海外业务的增长，主要是靠科研端还是

工业端？ 

海外业务主要还是工业端增长较快，2023 年，公司

已在美国、德国、日本、韩国、英国等近 20 个国家实现

销售，服务包括药明康德、Bio NTech、Biohaven、第一

三共、Astellas、Sanofi、MD Anderson 等国际知名药企。

工业端增长较快一方面是因为海外科研客户的对于

KO/CKO 的需求是比较碎片化的，科研习惯主要仍是自

己在实验室做模型，不太愿意交给外面的机构做，大部

分科研客户的信任度较难建立；另外一方面则是海外小

鼠的供应商，像 Jackson Laboratory、Charles River、Taconic 

等主要涉及基础品系和免疫缺陷品系小鼠的销售，部分

基因修饰小鼠品系来源于科学家的捐赠，对于免疫检查

点靶点人源化小鼠模型尚未供应，公司已基本覆盖了全

球创新药公司的大部分管线对应靶点所需的人源化小鼠

模型，对于海外拓展工业客户具有显著优势。 

附件清单（如有） 无 

日期 2024 年 7 月 18 日 

 


