
证券代码：688758                      证券简称：赛分科技 

苏州赛分科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2025-018 

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 

调研交流单位包括：博远基金、东方证券、东吴证券、工银理财、

光大证券、国海证券、国盛证券、国泰基金、禾升投资、华创证

券、华夏财富、华夏久盈资产管理、交银施罗德基金、金信基金、

诺安基金、申万菱信基金、太朴持信、天虫资本、天风证券、天

弘基金、天治基金、同泰基金、五地投资、香港摩根士丹利、新

疆前海联合基金、信达证券、兴业证券、易方达基金、永赢基金、

长江证券、长江资管、长盛基金、招商证券、浙商证券、中国人

寿、人寿资管、中融基金、中信证券、中信保诚基金、中信证券

资管、中银证券资管、中邮证券、翼虎投资、喜世润投资、易则

投资、广东正圆、创金合信基金、信复创值投资管理等（排名不

分先后） 

重要提示：参会单位名单由主办机构提供并经整理后披露。公司

无法保证所有参会单位名称的完整性和准确性，敬请投资者注

意。 

时间 2025年 11月 7日 

地点 苏州 

上市公司参会

人员姓名 

董事长、总经理：黄学英 

财务副总监：朱照锦 

董事会秘书：王中蕾 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

公司 2025年前三季度实现营业收入 3.02亿元，同比增长 38.39%。

公司聚焦在分析色谱和工业纯化两大业务板块，凭借产品性能及

自主开发的优势，一方面开拓增量客户，扩大市场覆盖边界，另

一方面稳定推进存量客户已导入项目的复购转化，深化客户合作

粘性。在双轮驱动下，公司的经营规模得到进一步的扩张。 

分业务板块来看，工业纯化板块前三季度实现营收 2.08 亿元，同

比增长 68.08%，占主营业务收入的 69%。公司依托自研技术平台，

加速技术创新与产品迭代，把握国产化替代进程的持续深化与生

物制药行业的高速发展红利。 

从客户结构来看，报告期内超百万的核心客户群体贡献突出，实

现收入 1.86 亿，占当期工业纯化收入的百分之 89.28%，同比增

长 3.14个百分点。头部客户集中度持续提升，公司产品在临床及



商业化生产中渗透率快速提升，应用于药企的正式生产或三期临

床阶段的工业纯化收入 1.61 亿元，占当期工业纯化产品收入的

百分之 77.46%，成为业绩增长的核心驱动力。 

分析色谱板块前三季度收入 9,332.91万元，保持稳定发展态势。

分析色谱在重点客户深度覆盖和稳定发展的同时，持续加大分析

色谱产品研发投入，进一步健全生物分离细分领域的产品矩阵。 

公司前三季度综合毛利率 72.73%，归属于上市公司股东的净利润

9,321.18 万元，同比增长 71.07%，扣非归母净利润 8,493.01万

元，同比增长 57.26%。公司规模进一步扩大，盈利能力保持稳定

向上的态势。 

公司积极应对外部环境变化，费用得到严格管控。前三季度销售

费用、管理费用、财务费用发生额 6,675.21万元，费用率同比下

降 2.87个百分点，带动净利润进一步提升。 

从研发创新来看，2025年前三季度，公司持续投入研发创新，研

发费用 4,060.03 万，研发费用率 13.43%，研发费用金额同比增

长 20.37%。研发效能进一步提升，取得了一系列重要突破，为后

续新产品的开发与迭代提供了坚实的基础。 

从产能储备建设来看，扬州二期工程预计在 2026年底建成后，年

产将增加 20万升，以支撑国产替代和生物制药快速发展的需求。

与此同时，美国填料生产基地亦在规划建设中。海外工厂的落地

将进一步完善全球供应链体系，为全球交付提供坚实保障，助力

企业在国际市场竞争中提升竞争力。 

展望未来，赛分科技将继续加大研发投入，深耕色谱技术，不断

推出新产品，提高产品性能和质量，巩固在工业纯化和分析色谱

各领域的领先地位。 

 

问题 1：请说明公司前三季度工业纯化板块按下游应用领域划分

的收入占比及分布情况。 

回答：公司工业纯化板块的下游应用领域可分为四大类别：抗体、

胰岛素/多肽/GLP-1、重组蛋白及其他（核酸、寡核苷酸、CGT等）。

前三季度数据显示，抗体领域作为第一大应用板块，实现收入

1.26 亿元，同比增长 129.40%，占工业纯化板块总收入的 60.62%。

第二大领域为胰岛素/多肽/GLP-1，收入达 7,369.13 万元，同比

增长 161.44%，占比 35.41%。重组蛋白领域收入为 330.19 万元，

较去年同期有所下降，主要因该领域核心客户管线仍处于临床

III 期，复购未于本年度实现。其他领域收入为 495.60 万元，与

去年同期基本持平。 

 

问题 2：公司新增项目数量的具体情况如何？ 

回答：第三季度单季度，公司新增项目总数 75个，其中研发阶段

项目 57个，临床阶段项目 14个，商业化阶段项目 4 个。截至第

三季度末，累计项目数量达 1,126个，具体分布为：研发阶段 893

个，临床阶段 173个，商业化生产阶段 60个。 

 



问题 3：请对比国产填料与进口填料的价格差异，并分析公司当

前填料的价格趋势。 

回答：整体来看，国产填料价格大约为进口填料价格的 40%至 50%。

公司色谱填料业务在过去三年及本年前三季度的毛利率稳定维

持在 70%以上，价格未出现显著波动。究其原因，填料作为药品

研发与生产中的核心耗材，药企在选择供应商时优先考量产品性

能和技术自主可控、供应链安全性与稳定性，而非单纯价格因素。

客户通常会在选定填料前对供应商生产设施进行现场质量审计。 

 

此外，填料客户的黏性较高，一旦客户项目进入临床后期或商业

化生产，更换填料需进行重新验证，涉及高昂的时间与资金成本。

因此，药企基于自身利益，在复购时对于价格以友好协商为主。

从行业整体视角，客户从供应商的安全稳定方面考虑，也会让填

料供应商维持合理的利润，以保持其能够稳定盈利和长久存续。 

 

公司的成长发展系技术驱动，深耕色谱行业 20余年，夯实底层技

术平台和技术积累，在产品性能、合作开发、服务响应等维度均

有较强的竞争力，尽可能避免卷入价格战。 

 

问题 4：工业纯化业务收入中，临床 III 期及商业化阶段的收入

占比如何？ 

回答：前三季度，商业化阶段项目贡献收入约 1.23亿元，占纯化

板块总收入的近 60%。临床 III 期项目收入约为 3,864 万元，占

比约 19%。临床后期（含 III 期）与商业化阶段合计收入占比接

近 80%。尽管这些阶段项目数量有限，但其收入贡献显著，体现

了高价值项目的集中效应。 

 

问题 5：国内下游客户在临床 I期与 II期的需求趋势是怎样的？ 

回答：截至第三季度，公司累计积累临床 I 期与 II 期项目 137

个。从销售额角度，临床 I 期需求规模较小，通常为百万元级，

临床 II期略有提升，但两者在整体营收中占比较小。 

随着研发项目持续进入临床早阶段及临床早期项目进行临床推

进，相关需求呈稳定增长态势。从市场角度，进入早期临床的项

目数量增加，为公司未来业务增长奠定了重要且持续的客户基

础。 

 

问题 6：请分析海外市场的收入增长潜力及公司的开拓策略。 

回答：公司将海外市场划分为欧美市场及其他海外市场（如“一

带一路”沿线国家等）。 

针对欧美市场，策略聚焦于大型企业未能满足的市场和新分子早

期合作机会。为应对欧美客户对供应链安全的关切，公司已启动

美国特拉华州工厂建设，以本地化生产保障供应链的稳定、安全

和持续。 

其他海外市场通过直接客户合作或经销商网络拓展。本年前三季



度，该区域收入同比增长超 3倍，未来可依托中国生产基地辐射

“一带一路”及南美等地。 

整体上，欧美市场注重技术解决方案，价格敏感度低；其他市场

则以量为主，竞争更侧重成本。公司已制定差异化策略应对全球

多元需求。 

 

问题 7：公司业务出海的形式有哪些？ 

回答：公司目前覆盖多样化出海模式，既有聚焦复宏汉霖、信达、

甘李等客户的“项目出海”需求，构建陪伴式出海服务模式；亦

有通过直接外销模式、BD管线出海，匹配客户项目规划需求。此

外，叠加赛分全球化品牌影响力，同步布局美国填料生产基地，

这种“中国产能满足内需、海外产能服务全球”的双循环布局，

在客户出海项目的选择上较其他国产填料更具优势。 

 

问题 8：公司在 GLP-1领域的客户覆盖情况如何？ 

回答：国内约 70-80家 GLP-1研发企业中，公司与大多数建立合

作，覆盖率较高。合作深度方面，尤其在大型项目中份额领先，

源于自 2015 年胰岛素填料商业化积累的技术与经验。该领域具

备坚实的客户基础、技术沉淀及商业化案例支撑。 

 

问题 9：以大分子药物为例，请分析从临床早期至商业化全过程

中，客户对填料的采购金额变化及复购周期。 

回答：药物从临床前至商业化通常最快也需耗时 7-8 年，公司现

有商业化项目多通过临床中后期替换进口填料实现。临床前多提

供免费样品或技术支持，直接收入少；临床 I 期及 II 期订单金

额规模约百万元级；临床 III 期订单金额可达 500 万-1,000 万

元；商业化生产普遍订单金额会大于临床 III期，客户对填料复

购周期取决于使用频次，通常复购周期为 1-2年。原料药客户可

能延长使用周期以控成本，但主流需求仍保持稳定可预测的复购

特性。 

风险提示及说

明 

以上如涉及对行业的预测、公司发展规划等相关内容，不代表公

司或公司管理层对行业、公司发展或业绩的盈利预测和承诺，不

构成公司对投资者的实质性承诺，敬请广大投资者注意投资风

险。 

投资者接待活动过程中，公司接待人员积极回复投资者提出的问

题，回复的内容符合公司《信息披露管理制度》等制度的规定，

回复的信息真实、准确，本次活动不存在应当披露的重大信息。 

附件清单（如

有） 
无 



日期 2025 年 11月 11日 

 

 


