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哈尔滨誉衡药业股份有限公司投资者关系活动记录表 

2025-006 

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（请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称及

人员姓名 
首创证券王斌 

时间 2025 年 7 月 9 日 14:00-15:00 

形式 √现场口网上口电话会议 

上市公司接待人

员姓名 

董事、副总经理、董事会秘书：刘月寅 

证券事务代表：白雪龙 

投资者关系活动

主要内容介绍 

问题 1：公司维生素类药物产品构成以及注射用多种维生素

（12）2025 年销售预计？ 

回复： 

公司维生素类药物主要为注射用多种维生素（12），该产品

竞争格局良好，普德药业注射用多种维生素（12）凭借先发优势

及品牌优势，多年来在同类产品市场中均保持在 80%以上的市场

份额； 

该产品已在河南十九省联盟集采、浙江第四批集采、河北牵

头的京津冀赣化学药品集采、江苏省第五轮药品集采中中选，2024

年，注射用多种维生素（12）销量增长 40%，销售收入超 11 亿元，

地方集采对该产品的销量有较大促进作用，2025 年的销量有望延

续增长趋势。 

 

问题 2：请问注射用多种维生素（12）的合作模式及如何实

现产销协同？ 



回复： 

公司全资下属公司普德药业持有该产品文号、负责该产品生

产；卫信康拥有产品的知识产权、负责产品的推广。双方已有 20

余年的合作关系，信任基础好，合作关系稳定。 

注射用多种维生素（12）采取以销定产的模式，由卫信康结

合市场情况与普德药业共同确定产量。 

 

问题 3：公司子公司普德药业除了注射用多种维生素（12）

外，其他主要产品有哪些？今年预期如何？ 

回复： 

除了注射用多种维生素（12）外，普德药业还有银杏达莫注

射液以及抗肿瘤药物注射用氟尿嘧啶、注射用左亚叶酸钙、注射

用环磷酰胺、注射用甲氨蝶呤等。 

银杏达莫注射液的市场竞争格局较好，只有 3 家，待本轮集

采周期结束后，预计明年会有增量。 

注射用甲氨蝶呤的销售收入虽然不太大，但已通过仿制药质

量和疗效一致性评价，有助于后续的销售。 

 

问题 4：请问安脑丸/片的销售情况？ 

回复： 

安脑丸/片的产品资质好，为中药独家基药产品，医保乙类目

录。 

该产品在 2023 年底实现医保解限后，2024 年实现了高速增

长：销售收入 1.82 亿元，较上年同期增加 8,170 万元，同比增长

超 80%。2025 年一季度，安脑丸/片收入同比增长超过 30%。未来

两年，预计收入仍将实现较快增长。 

 

问题 5：请问公司西格列汀二甲双胍缓释片的销售情况？  

回复： 

西格列汀二甲双胍缓释片于 2024 年 7 月开始销售，因此，



2024 年对公司销售收入的影响不大；  

随着医院开发进度的加快，预计今年将抢占一些原研药的

市场份额，今明两年将实现增量。我们希望该产品今年的收入

能突破 1 亿元。 

 

问题 6：请问公司推广的兴和制药佩玛贝特片上市销售计

划、纳入医保的情况及对今年业绩的影响？ 

回复： 

兴和制药佩玛贝特片为日本原研产品，今年 4 月刚刚获

批。截至目前，尚无其他竞品获批上市。  

该产品尚未开始销售，预计今年 9 月份后能在国内销售。

药品的前期入院需要时间，预计今年对公司业绩不会有较大影

响。该产品后续将参与国谈，预计国谈后会有销量的突破。  

 

问题 7：请问公司与日本第一三共的产品合作情况及合作

模式？ 

回复： 

公司与第一三共已有近十年的合作关系，公司专业化推广能

力获得了第一三共的高度认可，双方合作关系不断巩固与加深，

合作产品已从2015年合作初期的单个产品逐步拓展到奥美沙坦酯

片、奥美沙坦酯氨氯地平片、奥美沙坦酯氢氯噻嗪片、甲苯磺酸

艾多沙班片、普伐他汀钠片、苯磺酸美洛加巴林片6个产品，合作

产品的治疗领域由心脑血管类拓展到镇痛类。 

公司与第一三共的合作模式为公司负责相关产品在协议指定

区域的推广，对方向公司支付推广费等；公司按照推广量来计算

收入。截至2024年底，公司推广第一三共产品的收入稳定在公司

整体收入的10%左右，约2.4亿元，是公司重要的业务板块。 

 

问题 8：请问公司推广 MNC 产品的业务范围是否有侧

重？ 



回复： 

过去十年，公司通过与日本药企合作，在合作推广方面

积累了大量的经验、储备了人才队伍，未来将继续积极寻求更

多的产品合作，不断丰富公司产品矩阵。  

考虑到公司经验、地域文化差异等因素，公司推广业务

侧重在日本等东亚国家，产品治疗领域侧重在能和公司现有产

品、团队形成协同的范围。 

 

问题 9：公司预计今年主要产品的表现？ 

回复： 

1、安脑丸/片：该产品资质好，目前还有大量医院特别是三级

以上医院尚未覆盖，且线上销售刚起步，公司未来将通过完善产

品资质、增加临床用药指南、专业学术推广等方式，增强产品竞

争力，预计增长空间较大。 

2、注射用多种维生素（12）：集采后价格有所下降，但销量

有所上升。目前进入注射用多种维生素（12）市场的厂家有3家，

竞争格局较好，预计会实现稳健增长。 

3、鹿瓜多肽注射液：预计2025年有望实现平稳增长。 

4、氯化钾缓释片：预计今年会实现大幅增长。 

5、西格列汀二甲双胍缓释片：随着销售渠道的不断布局和扩

宽，预计会实现增长。 

6、苯磺酸美洛加巴林片：2025年重点将放在医院开发及资质

准入上，未来随着产品放量，预计将贡献增量。 

 

问题 10：公司对今年业绩的预期情况？  

回复： 

公司预计今年经营业绩较去年会有所增长： 

（1）存量业务的增长：一方面，保持现有主要产品鹿瓜多肽

注射液、注射用多种维生素（12）、氯化钾缓释片等的平稳/稳健



增长，以及独家中药品种安脑丸/片在医疗机构的快速增长；另外，

拓展安脑丸/片院外零售市场以及电商平台渠道，提高销售额。 

（2）现有新上市产品的增量：例如，公司将加快布局和扩宽

西格列汀二甲双胍缓释片的销售渠道，争取抢占更多原研药的市

场份额；公司将积极拓展苯磺酸美洛加巴林片（商品名：德力静）

协议区域市场，力争实现增量。 

（3）在研产品获批的增量：公司围绕现有优势领域（如维矿、

心脑血管、骨科、止痛等）进行研发布局，今年会有新产品获批。 

（4）后续新产品的增量：公司也将通过合作开发、并购、引

进等方式，寻找差异化产品，不断丰富公司产品管线。 

（5）成本费用的节降：公司降本增效工作仍存在一定的空间。

公司会持续加强内部管理，力争将三项费用控制在较低水平。 

 

问题 11：请问公司营销团队情况及公司销售费用率下降的

原因？销售费用是否有进一步下降空间？  

回复： 

公司营销队伍包括销售、中后台等团队，销售人员约 1,400

人。 

从 2024 年数据看，公司销售费用率为 32.48%，较去年同期的

40.69%同比下降 8.21 个百分点。2025 年一季度，公司销售费用率

为 28.80%，已低于 30%。公司销售费用率下降主要原因如下：1、

加强精细化管理，提升效率，人员有所精简；2、集采政策实施导

致的影响。 

公司销售费用仍有一定的下降空间。公司将持续推进营销改

革，加大精细化管理力度，将销售费用率维持在较低水平。 

 

问题12：请问公司销售费用投入是否针对不同产品会有所倾

斜？ 

回复： 



公司销售费用投入会根据不同的产品进行倾斜，具体会结合

产品的生命周期、对公司利润的影响等因素综合确定。例如公司

安脑丸/片在2023年底医保解限后，公司对该产品的投入大幅增

加。例如，西格列汀二甲双胍缓释片去年下半年开始销售，公司

将积极拓展销售渠道，投入亦会有所倾斜。 

 

问题 13：公司未来是否有并购的打算？  

回复： 

公司会结合自身情况，综合权衡后审慎选择投资并购标

的。未来并购主要考虑以下两方面：  

（1）注重创新，寻找差异化产品，丰富公司产品管线；  

（2）注重标的的质量、潜力，重点考虑有收入、利润、

现金流的标的公司；或者能够较快实现上市销售、能为公司贡

献现金流的产品；或者能利用公司现有产能，与公司形成优势

互补的标的。  

 

问题 14：公司第一大股东是否参与公司的经营管理？ 

回复： 

公司治理架构及管理模式严格遵循《公司法》、《公司章程》

的权限规定，日常经营管理事项由经理层及核心管理团队负责，

沈臻宇女士作为董事长，参与董事会层面的相关决策，不参与日

常经营管理等工作。 

附件清单（如有） 无 

日期 2025-07-09 

 


