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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 （电话会议）

	参与单位名称
	1 ①华西证券②景顺基金③长城基金④国投瑞银⑤东方基金⑥人保养老⑦财通基金⑧国海富兰克林⑨泰康资产⑩建信基金平安证券健顺投资太朴生科私募俊皓集团中证金融同花顺

	时间
	2022年8月23日、8月25日、8月30日

	地点
	洞头制造部307会议室

	上市公司接待人员姓名
	公司总经理赵春建先生、副总经理任秉钧先生、厉市生先生、张志宏先生、吕志东先生、营销中心总经理罗飞跃先生、董事会秘书柯泽慧女士、财务总监吕孙战先生。

	投资者关系活动主要内容介绍
	本次投资者关系活动主要内容如下：
1、 管理层对公司介绍 
2、 参观制剂车间、鱼油原料药车间
3、 提问
Q1：关于EPA立项过程，大概什么时间确定往这个方向发展，当时是基于怎样市场形式去判断，之后研发工艺是怎么样打造，相比目前现有水平有哪些优势？ 
答：针对老年人特别是慢性病如何提高生存质量，EPA项目能够立项主要是考虑依据公司围绕海洋医药、生物医药、 中医药和大健康产品的发展定位，聚焦高纯度EPA产品的特性来做出的选择。2015-2016年，公司就开始关注跟踪EPA项目，由于这个产品临床规模非常大，临床结果未知，所以当时没有启动。
这个产品制备过程在实验室有难度，但是大规模产业化生产更不容易，主要受制于关键设备和关键工艺，直到2019年11月，美国FDA19位审计官一致同意批准上市，允许阿玛琳公司以新的适应症以加快审评的方式进行，这对慢性病的审评是一个突破性先例。因此，基于阿玛琳公司对美国市场极需这个产品并已经获批，我们才下决心研发此产品。
目前我们与合作单位研发的工艺成熟，设备先进，争取能够做到全球规模最大、质量最优、纯度最高、成本最低，从而造福全国人民特别是高血脂症患者。
Q2：请问EPA可能服用时间比较长，是一个长处方，在医保控费的情况下有什么困难？ 
答：EPA降血脂以3个月（90天）为一个疗程。高血脂症属于慢性病管理，因此符合国家卫健委、国家医保局在2021年出台的《长期处方管理规范（试行）》规定：慢性病患者最长可开12周处方。现在医保在遵循临床指标的前提下，对慢性病治疗越来越体现人性化管理，在医保控费的情况下，谁家的纯度高、成本低，谁就具有竞争力
Q3：EPA生产车间年底设备进厂，原料药明年投产，EPA制剂需要2-3年，请问这段时间生产原料药，除了自供之外，有考虑与其他企业合作销售，还是只考虑自供？ 
答：公司的优势是原料制剂一体化，全产业链生产（即从毛油-粗品-精油-纯油-超级纯度的EPA、DHA），公司主要是自供、生产销售，并提供原料药供应国内外市场。
Q4：设备利用率要2024年，那中间时间这些设备空闲有无考虑保健品？如做保健品，如何运作、组建保健品团队、销售渠道？
答： EPA含量为50%的保健品鱼油备案已获批，同时已取得保健品生产许可证批件，10月份以后可上市销售，预计接下来EPA含量为93%的保健品鱼油备案会获批。市场规划主要集中在产品差异化、渠道与品牌建设3个方面增加核心竞争力。
1、产品方面：主要定位心血管健康市场，依托诚意强大的鱼油产品研发和高端制造能力形成丰富的产品矩阵--5025、93EPA、93DHA等鱼油软胶囊。我们先选定的培育产品“93EPA”为战略单品切入细分市场，对产品质量、纯度、优势进行市场集中战略。计划今年下半年准备，2022年第4季度启动大单品战略，未来每 3-5 年，单品组建多品种阵势，品类的横向扩充和品类延伸将创造更高价值。
2、品牌方面：基于以上产品定位，我们打造“你健康、他健康、我们大家都健康的三康品牌战略。推进消费者教育，引导消费者甄选，从速建立诚意鱼油的品牌影响力。
3、渠道方面：以有别于药品销售的新理念、新模式和方法，依托公司现有的资源及OTC基础，自营动销、招商、广告等新媒体营销和电商直营等多种模式相结合。用2~3年时间完成培育新的营业额和利润新增长点，为实现企业的盈利能力多元化打下良好基础。
Q5：全球鱼油原料端的供给情况？ 
答：99%纯度的EPA全球供应在未来几年会持续保持增长，原料供应紧张的局面在短期内不会改变。
Q6：整个二期工程转固会增加多少费用？ 
答：整个二期工程转固定资产，年增加折旧费用约2500万元。
Q7：公司研发费用未来占比及投向？ 
答：公司研发费用投入占比每年在5%左右，主要围绕海洋医药、生物医药、 中医药和大健康产品的发展定位，近几年大健康品类研发投入会增加。
Q8：18-20%鱼油粗品主要采购方式，从哪些地方采购、价格波动情况？ 
答：18-20%鱼油粗品采购，坚持国内与国际相结合，主要采购高品质、无污染特别是无重金属污染的鱼油，目前毛油价格同比有所上升。后续我们公司或将收购1812毛油厂，实现鱼油全产业链布局。
Q9：公司能够生产97%的高纯度EPA ,有无工艺方面的壁垒？如果上市之后，国内其他的厂家是否也会迅速推出这样的产品？
答：因为生产这个产品没有化合物专利，专利的门槛不是太高，在实验室中可以通过相应的实验提取出高纯度的并不是难事。但是，这种技术仅限于在实验室当中得到的样品，如果要进行大规模的的工业化且低成本，这样的生产是具有非常大的挑战性的。目前全球在生产或者准备生产的厂家，国内真正有实力做相应技术的厂家并不多。
Q10：关于定价和成本方面，原研药海外的价格区间以及在国内的区间。公司对EPA价格预期? 
   答：原研目前国外大概3美元多，每粒胶囊大概在20元人民币左右，在中国上市的话可能会是国外价格的2/3，我们产品上市会根据实际的成本进行考虑定价，目前鱼油原料药，国际市场价格在300美金/公斤左右，我公司定价会有竞争性优势。
Q11：目前国内还有2-3家可以做设备，那他们有没有想法做高纯鱼油，或者培养其他竞争对手？
答：高纯度的EPA生产过程，原料都是一样的。但是在提取方面，如果效率很低，相同的一个车间，如果一年只能够生产50吨鱼油跟能生产300吨鱼油，它的动力消耗，人员工资、设备折旧等是一个非常大的差距，所以收益与成本的差距就体现在效率上。
Q12：全球97%或者99%原料药的供需格局？现在第一步计划300吨，往后这个原料的一个爬坡的情况怎么去预测，另外就是展望全球原料药的供需格局，公司如何去评估？
答：根据公开信息资料，阿玛琳公司2019年的全年的销售收入约2亿美元。到了2020年销售收入约6亿美元，2021年不到7亿美元，其按照销售峰值预测估计销售约40亿美元，从全球市场来看，目前原料的供需紧张，且由于原料的限制以及竞争对手的威胁，导致阿玛琳公司销售收入没有持续的增长，我公司现在第一步计划是300吨，今年年底前实现100吨的产能。针对后期公司生产1000吨的鱼油，从目前市场的生产格局以及供需格局来看，供应全球的市场远远不够。
Q13：全球原料紧缺，是否有公司进行扩产？97%的鱼油供给需求是怎样？ 
答：目前国外公司有进行扩产。目前97%以上的鱼油原料在全球范围内都是供应紧张，并且厂家之间因为合作会建立起深厚的关系，优先供给老客户，新的客户想要拿到原料机会很少。
Q14：阿玛琳公司如果在国内上市的话，它的定价可能是海外的1/2到2/3，我们既然有成本优势，我们后面的定价策略是怎么样，在中国的商业化前景有多大？ 
答：这个定价是我们预想的，并不是真正的最后的定价，可能比我们预想的高或者低，因为我们觉得这个药并不是急救用药，其受众面相对较广，如果我公司产品上市，价格会比国内外的厂家更具有竞争力，具体的营销策略和产品定价在上市后拟确定。
Q15：公司设计产能1000多吨，公司要做保健品牌，然后又做药用级的产品，后期针对原料的规划是怎么预测的？ 
答：关于原料的规划以及放大产能，我们前期会进行快速增产，现在公司对厂房的建设，公共配套做了充分的准备。如果后面有相应的产能需求，公司也会做好相应的准备来进行产品布局和产品需求的扩张，后期原料供应也会优先满足自己的产能，这是一个整体布局。
Q16：目前海外没有看到大规模的扩产过程，是否表面海外公司对于未来的一个销售前景以及消费谨慎的一个判断？ 
答：可能有三个原因：1、价格过高2、投资重新规划3、专利的破局。
Q17：从公司的维度来看，扩产并不是困难的一件事？ 
答：公司对扩产非常的有信心，不管是工艺技术还是相应的生产效率等,在整个产业链的每个环节我们都处于主动的地位，能够更好的把控每个环节，对我们扩产是非常有利的。
Q18：请介绍下关于公司在定制设备时，是以什么样的契机选择定制设备的合作公司，对方研发团队大概背景是怎么样的？ 
答：公司选择的这家设备公司与很多的其他制药公司有进行合作，而且我公司也有别的产品跟他合作，譬如说，维生素K1等，实际上，合作方是有相应的技术平台来应对不同的产品，不同的产品处理的方法：包括填料，工艺成套要求、后续工艺处理等。目前国内公司虽然也能够做设备生产，但是不太擅长进行工艺的共同研发和合作。而我们合作的公司，因前期有合作基础，双方在诸多产品上展开了合作。
Q19：今年10月份进行申报，然后同步进行一致性评价，获批上市大概需要两年时间吗？
答：进口产品获批，我们会搭上快车，估计有可能会在2年左右时间获批。
Q20：由于是公司自己的原料制剂一体化进行审批，还需要两年，是否可以理解成，商业化销售也要到两年后才行，包括原料药的销售？ 
答：我们会走超高纯度的EPA与DHA的保健品上市之路，为药用EPA做好早期的铺垫。
Q21：如果我们后面就是向竞争对手去出售原料的话，会不会间接的培养竞争对手反而使公司处于被动地位？
答：诚意的目标就是为社会提供质优价优的药品，和氨糖的思路是一样的，原料药进行对外出售，也就意味着我们的成本工艺控制会越来越到位，而且原料的销售也包含一部分的利润在其中，所以在终端销售上面我们肯定会比没有原料的企业更加具有优势。
Q    Q22：鱼油原料生产目前的进度情况？成本情况？
答：目前生产鱼油的300吨设备已经就位，正在试车调整当中。从成本和价格来说，我公司相较于其他的公司的产品有一定优势。
Q23：公司未来要达到1000多吨产能。生产总投资大概是多少？
答：因为这1000吨的产能，我们是分五年的时间去完成的，所以说这个六亿多的投资额可能是五年总体的一个规划，从目前来看，每一期都在稳步进行，目前第一期100吨的产能也在准备试产阶段了。
Q24：假如托拉塞米注射液进集采，那么对公司的贡献有多大呀？是否会存在对利润的影响？
答：我们可能会在第八批进入，但因为疫情的影响，具体哪个时间无法确定，可能会在第四季度有所体现，毕竟有较多家公司一同参与入选，但因公司前期有氨糖集采中标的先例，相信我们会争取集采中标。
Q25：鱼油的销售团队规模情况怎么样，是采用直销模式，还是走经销策略？预计销售多少？
答：保健品销售我们会线上线下、直销等多模式同步进行。 
Q26：长期负债增加主要是什么用途？ 
答：公司长期负责增加2.5亿元，主要是二期健康产业园鱼油项目投入增加，累计已投入3亿元。
Q27：公司预计明年原料药会获批、后年鱼油制剂会获批，那后期营销售费用是否比氨糖要高？
答：费用主要看是否有大力做广告宣传，因为目前氨糖是没有做广告的，如果鱼油有做广告，那费用会比氨糖高。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2022年8月31日





