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四川科伦药业股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                        编号：0064 

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：电话调研 

参与单位名称

及人员姓名 

中金公司、国盛证券、兴业证券、海通证券、东吴证券、中信证券、中信建

投证券、广发证券、方正证券、华创证券、国金证券、信达证券、申万宏源

证券、开源证券、西南证券、浙商证券、天风证券、德邦证券、华安证券等

机构和投资者共 342 人次 

时间 2023 年 4 月 14 日下午 

地点 线上 

上市公司接待

人员姓名 

科伦药业副总经理兼营销中心总经理樊文弟先生、副总经理戈韬先生、副

总经理丁南超先生、副总经理兼财务总监赖德贵先生、副总经理兼董事会

秘书冯昊先生、董事会办公室总监兼证券事务代表黄新女士及研发板块领

导科伦博泰副总经理兼首席战略官冯毅先生、科伦药物研究院总经理赵栋

先生。 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

一、管理层对公司销售情况、研发情况进行了简要介绍。 

二、问答环节 

Q：Q1收到 MSD 的 1.75亿美元首付款，请拆分业务利润和一季度确认金额，

全年 MSD合作款体量，体现多少利润？ 

A：1.75亿美金根据协议约定及会计准则规定予以部分确认，具体确认情况

在一季报正式公告后进行解读。基于商业承诺和约定，三个合作的具体约

定不方便透露，请关注公司的临时公告和定期报告。 

 

Q：如何看待输液集采，应对策略？ 

A：集采是公司营销非常重视的方面，基础大输液不会存在国家层面集中采

购，因品种不具备国家集采条件。地区层面存在集采情况，国家医保局安排

了专家组对各地基础输液带量采购进行调研，广东联盟、河南进行了基础

输液的带量采购，其方案和结果是相对理性和客观的。国家医保局在近期

的专项会上提出了鼓励相应具备条件的产品进行“带量联动”方式，基础输

液应属于其列。2023 年个别省份陆续可能有基础输液集采的考虑，公司将

与各省主管部门紧密沟通，商讨基础大输液特殊产品如何进行集中采购，

确保基础输液能成为公司长期的基石。 

 

Q：川宁生物在 2022全年和 23Q1获得快速增长，激励目标设定积极，原因

和考量？ 



A：川宁公告的股权激励方案：以 2022年净利润 4.12亿元为基数，公司层

面解锁条件是 2023年 5.35 亿元、2024年 6.43亿元、2025年 8.04 亿元，

积极且具有挑战性。一是内部精细化管理，现场管理对标输液、仿制药医药

工业生产企业，通过节能减排、减耗等方式提升生产效率，降低单位产品成

本消耗；二是持续业务拓展。对一些竞争激烈的产品进行转产和转型，近年

来川宁布局了诸如辅酶 Q10 等新产品，并且 22Q4 开始川宁上海研究院陆续

完成多个成熟工业化产品交付，通过不断试生产，以及巩留县新生产基地

建设，合成生物学产品将陆续上市，在川宁生物原有稳固基本盘外实现新

的增长点。 

 

Q：年报中提到多个项目推进国内外授权进入商务条款谈判阶段，是临床/

临床前产品？如果有临床前项目，较早进行授权的考量？ 

A：有临床阶段也有临床前阶段，商务谈判细节不便披露。目前创新药研发

中有 33个项目，14个在临床，重点聚焦肿瘤，如肺癌、乳腺癌、胃癌，还

有自免等非肿瘤项目。未来 2-3 年科伦博泰的发展中，第一层战略是快速

推进肿瘤产品的商业化，第二层是加快非肿瘤产品临床开发力度。对立项

较早、当前研发结果正向但跟目前管线战略存在一定差异的品种，用更加

开放的态度，以授权合作形式推进。 

 

Q：2022年 CDMO 板块实现 5800万元收入，CDMO板块开展原因和未来规划？ 

A：一是基于董事长 20 字方针中饱和生产、创造蓝海；二是基于营销中心

成立后，对内改革、对外开放的设计思路；三是科伦具有的研发能力、生产

制造能力和质量控制能力获得业内普遍认可。未来 CDMO 业务，不仅是 CMO

还是研发项目都有快速进展，有专门部门进行相关业务拓展。 

 

Q：男科作为较大驱动力，2022年放量情况及 2023年销售计划？ 

A：男科是公司重要领域推广。面对目前男科竞争激烈的局面，公司在男科

进行了 3 个战略布局：一是确立主品牌和子品牌，满足不同消费经济条件

层次需求，分别进行品种推进，随着品牌建设，主品牌 OKMAN 力争成为男

性知名品牌；二是加强男科对外合作，在男科化学名整体体量上希望做到

中国市场领先，目前与男科前期深耕者积极推进战略合作，已达成的包括

杰士邦，还有部分在推进中；三是改进价格政策、渠道政策和销售规范，未

来男科领域值得期待。 

 

Q：集采进入成熟期之后公司仿制药的发展策略及未来体量？ 

A：科伦具有的强大研发能力、成本控制能力和销售推广能力这三者确保科

伦在仿制药处于国内第一梯队，在集采中也处于领先地位。产品立项和研

发策略是：有集采机会的应仿尽仿，还将持续加深加强核心管线仿制药护

城河，即产品厚度和产品线宽度。 

 

在仿制药研发和营销生产方面做好强力衔接，注重速度、质量、成本控制，

不仅是上市后生产成本，也包括研发阶段精密管控，是未来在行业中取得

优势的重要保证。 

 



TEVA、Sun Pharma等药企仿制药管线数量在四五百以上，公司目前仿制药

项目已经获批 130+，并且国内基本每年 2 次集采，公司要保证一定项目数

量的更新，持续参与集采就需要持续加大投资布局新的仿制药。22 年仿制

药销售规模接近 40亿，后续不断会有产品集采导致价格下降，但随着产品

数量增长会有新的参与机会，每年预估 10%左右速度增长，在产品快速增长

及市场销售承接的情况下有望更高增长。 

 

Q：公司第 8 批集采产品的收入预期？ 

A：营销方面一般会对集采中标品种下达集采报量 3倍以上的销售指标。第

8批产品基本按照这个原则对每个省份的不同品种进行相应销售政策规划。 

 

Q：输液二三级医院改革存在边际改善，后续全国输液量展望？ 

A：基础输液我们认为回到正常水平。输液趋势一是包材升级，二是从半开

放式输液向全密闭输液过渡。我们希望通过营销规划包括自营、合作，在未

来两年提高销售质量和回报，稳定对公司的贡献。 

 

Q：门诊和住院输液量统计？ 

A：大部分门诊输液基本随着医院改革停了，目前输液量主要在急诊和住院

端口，门诊量统计没有意义。 

 

Q：2022年输液和非输液毛利率有下降的原因，未来展望？ 

A：一是会计准则变化，二是集采产品价格有所下降。未来看集采有可能导

致毛利率略有下滑，但整体上毛利率下降的幅度低于费用率下降幅度，所

以整体销售净利率会提升。 

 

Q：目前集采中标企业增加，中标之后可能也需要销售工作。公司仿制药销

售是否会专门建立团队？是否会持续扩充？ 

A：目前集采环境下需要提高销售团队人均单产，所以一般是一个团队销售

多种产品，但我们综合产品管线与市场等级因素打造了匹配的销售团队。

目前建立专科直营体系的包括围手术期团队和中枢神经及慢病团队，其他

仿制药里面非核心管线与输液板块、抗生素板块销售团队综合。另外，为了

更好拓展中基层市场业务，科伦专门成立了县域团队，其销售包含所有除

基础输液外的治疗性输液、抗感染药物及所有仿制药板块产品等。总体讲，

科伦在三级及以上医院会有部分专科线团队，二级和以下医院基本是整合

团队。我们会根据新增产品、人均产出等情况判断是否需要新增销售人员，

例如新上市独家、重磅产品时会考虑新增人员。 

 

Q：随着仿制药规模扩大进入稳态，毛利率、销售费用率、净利率水平如何？ 

A：从仿制药竞争态势来讲，目前利润不止在销售端，更多在生产端，与企

业规模，生产成本控制能力有很大关系。 

 

Q：ADC国际化方面，下一个反馈节点？ 

A：SKB264 数据投了 ASCO ，年内会有相应数据。与 MSD 合作，双方都认为

重要的节点是Ⅲ期临床，根据协议是由 MSD 主导。科伦博泰前期的临床、



其他配合性工作都按计划推进中。估计年内应该能看到一些Ⅲ期临床适应

症启动。 

 

Q：Q1来看，抗生素中间体和原料药价格水平同比、环比如何？展望全年的

价格趋势？ 

A：硫红、6-APA、工业盐、7-ACA 价格走势稳定，无大幅波动。 

 

Q：2022年各板块包括科伦博泰研发费用投入？ 

A：研发费用化投入接近 18 亿，扣除所得税等财务处理后，仿制药确认研

发费用投入 8.7亿，创新药确认费用 9.4 亿。 

 

Q：2023年 MSD临床开展计划？ 

A：相关临床方案和计划由 MSD主导，公司无法披露具体时间节点，期待尽

快推到实质性进展。 

 

Q：第二批重点用药监控目录中抗生素受限较多，应对策略？公司 277 的推

进情况？ 

A：2023 只执行第一批重点监控，第二批不执行，且第二批重点监控目录与

之前辅助用药目录不同，是监控药品过快、不合理增长、异常价格波动为

主。目前政策一方面鼓励基药、集采产品等的使用，同时出台政策抑制产品

不合理变化。 

 

277项目是外周 Kappa 受体激动剂，不在第二批重点用药监控目录。尿毒症

瘙痒 II期处于中心启动阶段。 

 

Q：营销方面，直营团队建设如何发展？ 

A：确定 4大核心管线，把医院分为县级以上和县级以下，县级以下通过区

域医院作战制度，包括科伦全部产品在县级医院的准入和推广，是综合团

队。县级以上核心医院分成 2 个团队，外科和慢病为主。目前直营团队基

本都跨线销售，严格对标行业中单位人均产出，2022 年直营团队人均产出

在 18万左右。根据不同时期新品种，有节奏孵化直营团队，在既有优势的

基础输液广泛市场具备营销能力外，在专业学术能力上逐步补强。 

 

Q：详细介绍 A166、SKB264 偶联技术同业比较优势？ 

A：A166 是在抗体上赖氨酸定点偶联技术，立项在 2013 年，对标 T-DM1，

A166项目利用 linker 接头空间位阻和反应活性差异等特点，使 linker 接

头更倾向与抗体轻链中特定位点的赖氨酸发生酰胺化反应，从而实现 DAR2

定点偶联。 

SKB264是在抗体轻重链上的二硫键，通过独立知识产权技术方法进行偶联，

对标产品 Trodelvy ，SKB264 项目使用的偶联技术是利用抗体链间二硫键，

在还原后与 linker 接头发生不可逆的取代反应，而不是业内常见的加成可

逆反应，显著提升 linker 与抗体端的偶联稳定性。 

 

Q：迈博药业提交了西妥昔单抗上市申请，A140是否能加快开发速度？ 



 

A：迈博药业的产品不是爱必妥的 biosimilar，是按照创新药研发的，每个

适应症都需要独立开展临床研究。科伦博泰的 A140 是国内首个

biosimilar，和爱必妥头对头，根据监管要求上市后相应适应可以外推。 

 

附件清单（如

有） 

 

日期 2023-4-14 


