
证券代码：000915                              证券简称：华特达因 

山东华特达因健康股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                    编号：2022-009 

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 

参与单位名称及

人员姓名 

广发证券组织的电话会议。参加人员主要如下： 

广发证券        罗佳荣、李桠桐 

博时基金       施永辉       淳厚基金      薛莉丽 

东方证券       刘 迎          中银国际证券  张岩松 

富荣基金       郎骋成        光大证券      刘 勇 

横琴淳臻投资 杨 平           华安基金      刘 潇 

南方基金       钟贇、赵越    三亚鸿盛资产  杨  洁 

上海丹羿投资 龚海刚           上海弘尚资产  华如嫣 

上海聚鸣投资   王广群        上海名禹资产  王益聪、王友红 

上海盘京投资 曹珊珊       上海尚近投资  赵俊 

上海申九资产   朱小虎       上海同犇投资  章海默 

上海壹德资产  张继光       上海银叶投资  秦怀宝 

上海涌津投资管理  傅逞强        上汽颀臻资产  沈怡雯 

深圳创富兆业金融  刘政科、刘家将 深圳鑫然投资  孙  霞 

西藏源乘投资   刘江波       信达澳银基金  郭  敏 

阳光资产       王晓君       益民基金      张树声 

招商证券       邱捷铭       浙江浙商证券  金  嫣 

中国人保资产   田  垒       中欧基金管理  田  川 

华宝基金   张金涛、单宽之、卢毅 嘉实基金      郝 淼 

进门财经 会议助理-严友康      凯石基金      吴蔽野 

 

时间 2022 年 4 月 15 日 19:30-20:30 

方式 电话会议 

上市公司接待人

员姓名 

总裁   杨  杰             董事会秘书 范智胜 

财务总监 王  伟           证券事务代表 王春阳   

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、董事会秘书范智胜介绍了公司 2022 年一季度经营管

理的基本情况： 

2022 年一季度，华特达因坚守发展战略，深度聚焦儿童用

药和健康领域，围绕年度经营计划及目标，统筹推进各项业务，

在达因药业的强力带动下，各项经营指标再创历史最好水平，

实现高质量快速发展。一季度实现营业收入 6.06 亿元，实现



归属于上市公司股东的净利润 1.56 亿元，同比分别增长

23.74%、43.18%，其中达因药业实现收入 5.34 亿元、净利润

2.86 亿元，同比分别增长 41.25%、41.83%。重点介绍市场和

生产方面的工作： 

1、在市场推广方面。1）达因药业继续对市场进行精耕细

作。坚持核心营销策略，不断强化营销体系建设：坚持专业权

威的学术推广，丰富科学的品类教育，以及系统化、全方位的

品牌建设等市场建设工作不动摇，这些卓有成效的工作，厚积

薄发，使达因药业的市场销售规模不断扩大。2）根据科学的

循环医学证据，适时调整营销策略，将伊可新使用年龄从 0-3

岁扩展到 0-6 岁，市场空间进一步扩大。 

2、生产方面，达因药业荣成工厂科学调度、统筹规划安排

生产任务，春节期间一直加班加点，在发生疫情的特殊时期，

在做好防控的同时，保持了正常生产，有效保障了产品的供应。 

 

二、总裁杨杰等就公司业务与发展情况与参会人员进行了

交流，主要内容如下： 

1、能否分拆下一季度医药板块主要产品的收入？ 

答：药品板块一季度收入和利润的增速基本持平。2021

年是这几年出生率和出生人口最低的一年，但是伊可新的增长

非常好，今年 Q1 也保持了非常良好的增长趋势。我们今年对

粉色装做了适用人群的调整，从 0-3 岁调整至 0-6 岁。粉色装

一季度同比增长 40%左右，销售收入占比已经超过绿色装，绿

色装一季度同比增长也是两位数。绿色装增长其实更可喜，0-1

岁渗透率比较高了，还能保持这个增速，其实是很不错的。之

前 0-1 岁孩子使用绿色装的，可能没有达到天天用，月月用，

这几年通过我们持续的市场教育，让大家认识到维生素 AD 对

孩子成长发育的重要性，所以今年一季度继续实现了很好的增

长。维生素 D、碳酸钙泡腾颗粒都增长得不错，右旋糖酐铁颗

粒增长得更好，但是基数还比较小。 

 

2、一季报利润增速大幅超过收入增速的原因？  

答：收入增速低于利润增速的原因主要是去年有华特环保

的收入，去年底已经把华特环保转让出去，今年不再合并报表

了。还有卧龙学校的收入比较平稳，没有这么高的增速。这两

个原因导致公司整体收入增速只有 23.74%。 

 

3、请问公司在研 40 个儿童药里有多少进入临床，有哪些

潜力品种，未来如何推广？ 

答：现阶段获得临床许可的有三个品种：一个广谱抗病毒

药（一类药）、还有两个要做验证性临床的品种（三类药）。

根据规划，十四五期间每年会有 1-2 个药物上市，目前在研品

种主要分布 15个疾病领域，大概有 40个品种。涉及的领域包



括常见病、多发病、罕见病，数量最多的是在神经精神领域的

布局。 

 

4、一季度毛利率提升的原因？ 

答：主要跟医药产品收入的增加有关，这几年原材料及人

工不断上涨，毛利率还是小幅增长，销售规模的增长是主要原

因。 

 

5、公司二线品种哪些是未来增长会比较快的？大概的收

入体量和未来两年的增速如何？ 

答：维生素 D3，虽然是新品，但是是成熟的品类，去年

第一个完整销售年收入过亿；碳酸钙泡腾颗粒，也是今年一季

度增长比较好的品种；右旋糖酐铁颗粒，此前代理同一品类的

口服溶液剂曾经做到过上亿的规模，现在公司的颗粒剂稳定性

更好，溶解度高、用水量少。十三五期间某研究课题是儿童用

铁制剂适口性评价，这一产品的优势明显，口感接受度最高。

今年一季度右旋糖酐铁颗粒剂的增长率最高，但刚上市基数还

比较低。维生素 D产品已经过亿，钙和铁在未来也应该是过亿

的品种。治疗类药物，因为儿童用药跟发病率和年龄段有关，

跟营养补充剂、矿物质维生素不同，单品种过亿有难度，但三

五千万的目标是可以实现的。 

 

6、维生素 D 的竞争格局如何？其他竞争企业的策略和进

展怎么样？公司的推广策略优势体现在什么地方？ 

答：维生素 D3 目前国内只有 4 家有文号可以生产。达因

药业对于低年龄的孩子主张 AD 同补，不主张单独补充维生素

D。除非其严重缺乏维生素 D，正常孩子没有必要额外或者单

独用维生素 D。基于公司和产品临床经验，维生素 D不是自己

团队推广，是通过第三方推广，维生素 D3 主要是面向成年人

或者高年龄段儿童。 

 

7、碳酸钙泡腾颗粒和右旋糖酐铁颗粒这两个品种目前销

售体量大概是多少？未来增速展望？ 

答：盖笛欣曾经是个销售过亿的产品，但因为 18、19 年

原材料出现断供停产了一些时间，现在是恢复销售，跟铁相比

应该会更早过亿。铁在儿童生长发育，特别是脑发育过程中非

常重要，在孕期也是母亲和胎儿重要的营养素，铁缺乏不单单

是影响体格发育，还影响认知、影响智力发育。达因药业除了

专业推广还要加强消费者教育，通过更好的内容和方式找到目

标人群，团队对于铁这个产品的未来非常有信心。 

 

8、公司如何看待维矿类产品未来竞争格局变化，因为很

多头部品牌商可能都会拓展大健康产品线? 

答：主要看专业性和儿童用药品牌的价值，这也是医疗、



医药合作伙伴和消费者重视的内容。公司未来还是要持续进行

品牌的推广和专业品类教育，不同于很多药企的市场部，达因

药业的市场部叫品牌管理中心，不仅做市场推广策略方案，非

常重要的是还要进行品牌管理和输出，有媒介的选择、品牌推

广的职能。未来竞争格局会越来越激烈，产品的品质和品牌一

定是公司持续投入和坚持不懈要做的工作。 

 

9、公司持续加大推广力度，销售费用率趋势怎么展望？ 

答：销售费用率的变化主要来源于产品结构的变化，产品

在不同的生命周期阶段费用率不同，导入期推广费用更高。处

于成长期和成熟期的产品，费用率相对比较低。达因药业主打

产品占的销量比例高，产品成熟，并且具备高增长率、高市占

率及现金回报高的特点，基于这个特点，公司在推广新品时，

可以覆盖部分新品推广的费用，使得整体的费用率可控。 

 

10、未来是否考虑剥离卧龙学校？ 

答：公司已经明确聚焦儿童医药健康产业，国家办学政策

近年来也有所变化。基于公司战略和国家政策的变化，公司会

与政府沟通协商，妥善处理卧龙学校股权等相关事宜。 

 

 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2022.4.19 

 

 

 

 


