证券代码：600223                                  证券简称：福瑞达
鲁商福瑞达医药股份有限公司投资者关系活动记录表
	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

	参与单位名称及人员姓名
	广发证券  海通证券  中泰证券  山西证券  兴业证券
摩根大通  东吴证券  中金公司  德邦证券  华泰证券
浙商证券  国金证券  中信证券  天风证券  国泰君安
方正证券  平安证券  光大证券  开源证券  工银瑞信等  

	时间
	2025年3月24日    15:00-16:00

	地点
	线上会议

	上市公司接待人员姓名
	张红阳、白天明、姜良艳、张泰生



	投资者关系活动主要内容介绍

	一、公司2024年度经营情况介绍
2024年，面对复杂多变的外部环境，公司聚焦主业，持续优化业务结构，全年实现营业收入39.83亿元，归属于上市公司股东的净利润2.44亿元。尽管受地产业务剥离影响，整体营收同比有所下降，但剔除地产业务后，核心业务收入基本持平，扣非净利润同比增长54.54%。
2024年，公司化妆品板块收入24.75亿元，同比增长2.46%，毛利率62.57%，同比增长0.25个百分点。全年研发费用1.99亿元，同比增长20.05%，新增授权专利64项，技术壁垒持续巩固。经营活动现金流净额2.29亿元，投资活动现金流净额29.93亿元，主要得益于地产业务剥离资金回笼，为后续发展提供充足弹药。本着积极践行回报股东，公司2024年度利润分配预案为每10股派发现金红利0.6元（含税），另外中期已每10股派发现金红利0.5元，全年共计现金分红总额1.12亿元，占净利润45.92%。
化妆品板块：颐莲全年收入9.63亿元，同比增长12.36%，喷雾品类稳居市场第一，文创联名与“亿元面霜计划”成效显著。瑷尔博士收入13.01亿元，益生菌面膜单品销售超5亿元，微生态护肤技术引领行业创新。渠道拓展方面，瑷尔博士线下直营及加盟店突破500家，线上抖音、小红书等渠道快速增长，全域营销能力持续强化。
医药板块：核心产品颈痛颗粒、小儿解感颗粒等中药品种持续深耕基层医疗市场，通宣理肺胶囊新开发医疗机构1500余家。黄精原浆、灵芝双参饮等功能性食品上市，打造“新中式养生”新增长点。
原料及添加剂板块：滴眼液级玻璃酸钠顺利通过国内GMP符合性检查，玻璃酸钠原料药获得出口欧盟原料药证书，医疗器械用聚谷氨酸钠完成国内备案。
2025年，公司将围绕“夯实透明质酸领先优势，聚焦医药与化妆品两大主业，推进差异化、生态化、国际化发展，实施研发驱动、人才引领、品牌带动、数智赋能四大工程”的战略主线，重点推进以下规划：一是深化核心领域研发，积极推进透明质酸技术迭代、重组胶原蛋白产业化、合成生物学应用；二是精准布局渠道，实现全域协同，推动化妆品矩阵升级及医药业务拓展；三是智能化与绿色制造并进，提高产能与效率；四是聚焦人工智能技术赋能、人才梯队建设、ESG实践，夯实高质量发展根基，谋划好十五五规划。
二、投资者主要问题回复汇总
1.关于化妆品业务相关情况
收入及利润表现：2024年，化妆品业务实现营业收入24.75亿元，同比增长2.46%，其中，颐莲品牌9.63亿元，瑷尔博士13.01亿元。化妆品业务净利率约8.1%，整体表现稳健。
重点发力方向：今年将重点围绕两大主品牌进行放量，并关注新兴赛道品牌及新渠道的增长。
资源协同：在组织架构上，公司将推进团队内部的优势互补和人才流动，特别是在直播、电商等渠道上共享资源。同时，采用大品牌赋能小品牌的方式，特别是在生产和研发端，利用公司的中台协调性发展优势，孵化更多新的增长点。
产品研发：公司主要品牌围绕新原料报审政策，深入研究玻尿酸、微生态、线粒体、胶原蛋白和精油等细分领域。目前已推出王浆酸新产品，并有多个独特原料产品正在备案过程中，后续将陆续推出。此外，各品牌也在储备自己的新原料以提升产品竞争力。
线下渠道：公司线下渠道主要分为两大部分，一是借助CS渠道和新零售渠道进行布局，二是单品牌店的布局。目前通过优化渠道结构，并围绕新品打造和活动配合提升合作效率，线下渠道保持较好发展态势，自建渠道已初步跑通从0到1的业务模型，形成标准化流程，下一步公司将进一步结合AI技术创造新的消费场景，提升线下门店的竞争力。
2.关于公司颐莲品牌相关情况
新品方面，后续预计将陆续推出精华水类产品、胶原蛋白喷雾等新品。渠道方面，颐莲品牌的增速主要集中在天猫、抖音以及线下渠道。此外，唯品会、得物、拼多多等拓展渠道的表现较好。
3.关于瑷尔博士品牌相关情况
[bookmark: _GoBack]品牌调整方面，主要包括组织架构优化、产品线梳理等措施，具体包括：完成了组织架构和人员补缺；对大单品和高端线产品进行策略调整，预计将在二季度发布全新的技术线和其他新品；严格控制B端渠道，加强对经销商和销售体系的管理，确保大盘稳定增长。销售策略方面，益生菌线今年的核心策略更侧重于稳固和防守，将通过产品升级、优化渠道政策、价格管控以及种草推广调整，稳定大盘。新品拓展方面，除部分产品创新外，还将巩固褐藻线的增长，持续丰富产品品类。
4.关于胶原蛋白赛道的有关问题
对于胶原蛋白赛道的竞争，将注重产品的差异化策略，并根据市场趋势和竞争情况进行调整和发展。今年公司将重点发力胶原蛋白医美赛道，在抖音线进一步推动胶原蛋白产品的增长。珂谧今年的主要增长抓手有三个：一是技术的持续创新，例如胶原蛋白的渗透技术专利；二是加强与医美和科研领域的合作，打造专业医美品牌；三是主战场聚焦抖音平台，通过直播加大投入，并借助达人快速与消费者见面和建立联系。



