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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）

参与单位名称及

人员姓名

申万宏源证券张静含、申万宏源证券陈烨远、申银万国证券凌静怡、

华泰证券孙可嘉、招商证券魏冠达、东吴证券陆一韬、申万菱信基金

吴晓玉、中欧基金张明、朱雀基金李扬、银河基金方伟、华商基金蔡

峰、恒生前海基金江俊晨、长安基金戴晨乐、蜂巢基金赵花琴、国海

富兰克林基金刘牧、Fidelity Lynda Zhou、惠升基金邵雅璇、海南旗泓

私募基金王一琅、太保资管肖超虎、人寿养老张树声、人寿资产李树

培、上海恒复投资徐浩、上海磐耀资产孙智超、中再资环许蔡花、景

丰资产杨微、国信弘盛杨嘉、德邻众福赵强、德邻众福仲海荣、北京

金百镕投资马学进、慧石资产牛巍、生命保险资管沈瑞、富唐资产管

理王凡、成泉资本王雯珺、西藏源乘投资刘小瑛、盛世景资产管理董

博文、睿新资产杨湘云、广州瑞民龙红捷等 82人

时间 2022年 6月 16日 19:30-20:30

地点 第三方平台，网络电话会议

上市公司接待人

员姓名
董事长王凝宇先生，董事会秘书缪飞先生，证券事务代表叶俞飞先生

投资者关系活动主要内容介绍

一、公司情况介绍

爱朋医疗主营疼痛管理、鼻腔及上气道管理领域医疗器械。2021年营收 4.6亿，净

利润 7172万元（剔除股份支付 1766万影响）。主力产品营收 3.97亿，增长 15.49%，其

中鼻腔护理 1.3亿，增长 27%。是国家级专精特新小巨人企业。

疼痛管理主力产品电子注药泵主要用于术后镇痛、分娩镇痛、癌性疼痛。根据全国

手术量、自然分娩、肿瘤晚期等数据测算电子注药泵 2021年市场规模约 15亿元，2026
年预计市场规模约 30亿元。公司是细分领域唯一上市公司，综合竞争优势明显。麻醉深

度监测仪用于脑电信号采集与分析，直观监测术中麻醉深度及镇静程度，除传统手术外，

日间手术、ICU、无痛检查潜力巨大。设备理论市场容量：20万间中心手术室，使用期



5年，约 10亿元/年。耗材市场容量：5000万例/全麻患者，约 40亿元/年。

鼻腔及上气道管理主力产品生理性海水鼻腔护理喷雾器，采用鼻腔雾化冲洗方式减

少病毒在鼻腔的黏附，缓解鼻炎症状，维护鼻腔内环境。目前已获批适应症扩展至上呼

吸道感染（感冒）。产品拥有成人装及儿童装，累计销量超 3000万瓶，市场份额第一。

奥密克戎疫情催生鼻腔护理的关注度。奥密克戎病毒主要聚集在鼻黏膜和鼻咽黏膜，

传染性强，多为无症状或上呼吸道症状，很少出现肺部炎症表现。鼻腔是呼吸防御的前

线屏障，降低鼻腔内病毒载量，将减少向空气中释放“病毒飞沫”的可能性，大大减少

了呼吸道病毒的传播，鼻腔盐水冲洗能减少病毒感染并加快炎症康复，成本低且副作用

小，是一种简单、经济、有效的防治手段。随着国际鼻腔冲洗预防新冠论文发表，国内

《鼻腔盐水冲洗预防新型冠状病毒感染专家共识》发布，深圳、上海方舱医院使用公司

产品进行临床治疗受到医患好评，上海新闻综合频道对方舱医院使用鼻腔冲洗进行了深

入报道。众多专家在人民日报等媒体科普鼻腔冲洗在奥秘克戎防治中的作用，受众数千

万人次，作为赛道头部企业，爱朋/诺斯清受到央媒在内多方媒体关注。多地、多院、多

方案、多样本的临床观察，初步数据令人欣慰，临床观察结题后，下半年会陆续在高影

响力因子期刊上发表。公司也通过人民日报*诺斯清公益防疫包申领活动、协办中华医学

会耳鼻喉科“全国爱鼻日”直播、扩大专家共识的传播、向全国各地捐赠鼻腔护理喷雾

器等多种方式向大众科普。

奥密克戎疫情下，鼻腔护理赛道机遇短期看：1、鼻腔冲洗预防鼻病毒会成为新的学

术方向；2、提升鼻腔冲洗的专业价值、临床认可度等；3、或用于疫情防控物资，提升

销量。中期看：1、鼻腔护理概念普及，赛道价值发现；2、上呼吸道感染的预防到上感

产品上市，切入上呼吸道感染、儿童感冒市场。长期看：1、鼻炎、儿童感冒防治必备；

2、鼻腔日常防护常备。鼻腔护理根植于严肃医疗，消费医疗属性日益显现。

二、问答环节

1. 鼻腔冲洗是如何防治奥密克戎的，其原理和根据是什么？

答：鼻腔冲洗防治奥密克戎的原理主要有 1、物理清除鼻内致病菌、减少病毒载量；2、
海盐水中氯离子和碳酸氢钠结合形成次氯酸杀灭和抑制病毒；3、湿润鼻腔减轻鼻黏膜水

肿、恢复黏膜纤毛防御功能。国际上已有鼻腔冲洗预防新冠相关文献，国内共识已经发

表。

2. 请董事长详细介绍一下鼻腔冲洗在预防新冠方面的临床情况，入组人数，实验的设计，

终点的设计及临床的结果。

答： 这次国内疫情波及了多个地方，目前公司主要在上海和深圳开展了一些定点医院临

床的观察工作，入组人员有成人和儿童，儿童的入组人数从目前的数据来看，可能是全

球儿童入组数最大的临床观察。在临床方案的组织中，也包括了多种剂型的比较以及双

盲的设计。具体的临床结果会在下半年陆续出台，部分专家也收到相关学术组织邀请在

相关学术会议上公布临床结果。从目前初步收集的数据来看，整体还是比较乐观的。

3. 基于鼻腔冲洗临床研究结果，后续是否有获取适应症、市场推广等方面的安排？

答：公司主要从事临床医疗相关产品的推广，对于临床相关产品的演变过程相对了解，

基于临床结果也在设计如何和大众认知做关联，筹划相关市场转化的活动。从奥密克戎、



鼻病毒的防治以及上呼吸道感染预防等细分领域做了详细的市场方案。从顶级的三甲医

院尤其是儿童医院逐步向基层医院推广，以及线上的复购、线下的 OTC布局和下沉做些

具体的工作。如果消费者最初的接触和认知来源于临床，那么品牌的忠诚度还是高的，

客户获取成本相对比较低，客户价值会比较高。我们也会夯实临床的基础，推动向 OTC
和线上的转化。

现在互联网医院和线上的意见领袖传播力和影响力也非常巨大，我们也在持续拓展。尤

其头部的专业主播我们也有很好的接触。我相信，鼻腔冲洗逐步会从医生认知的品类扩

展到患者自主购买的品类作转化。

4. 鼻腔冲洗预防新冠共识及专家推荐都提到“更建议使用喷雾的方式，损伤更少一点”，

假设未来得到官方认可甚至进入指南后，对病人或群众来说，如何更好的说服他们来购

买使用我们现成的鼻腔喷雾器产品？或者鼻腔喷雾产品相比自己配盐水清洗的综合优

势？

答: 这是一个关于消费习惯及消费认知的问题，这方面需要多渠道、多方式地引导。从

产品功能来说，如果自己配置会存在各种缺陷，包括盐水浓度及容器病菌的残留，长期

使用自制产品，可能会对鼻腔形成一些负向的作用。无论是医生的临床建议还是网络意

见领袖的建议，都是建议购买严格工艺下配置好的成品。成品里盐容量的含量及灭菌的

处理，包括缓释的功能，对鼻腔黏膜在喷雾后的保湿度相比自己配置的还是有很大差异

的。在传播上，还需要做大量的工作。消费者对产品的认知，安全性、有效性和可靠性

是放在第一位的。鼻腔喷雾器的成品比自己配置的更便利、更舒适，尤其适合儿童群体

使用。便携的鼻腔喷雾器产品也有利于长期护理、坚持使用。

5. 现在媒体报道和医学实验发现鼻腔冲洗使得奥密克戎转阴的时间变少，在未来的推广

上，爱朋打算如何培养大家使用鼻喷冲洗的习惯？

答：目前大众认知还处在鼻腔冲洗这种治疗方式的认可中，将这种治疗方式的认可转化

为对品牌的认可也是个工作量巨大和长期的工作。公司诺斯清品牌在 2010年就已开始了

全国临床医院的推广工作，包括几年前也建立了线上旗舰店的模式并布局 OTC的市场，

使得临床中使用过我们品牌的患者，在各个纬度对于产品触达率及方便获得性上有大幅

度提升，客户在复购时可以在第一时间寻找到诺斯清品牌。

诺斯清品牌创立之初，在包装上我们较早意识到从临床投射到患者自主购买的特性，我

们的包装是异形包装，在医疗产品中不多见，为了帮助患者从临床投射到 OTC的时候，

能更快认知我们的产品。销售即传播，每年线下临床有近 200万位患者接受教育，这些

患者会成为线上或者 OTC购买的种子。目前还需要不断加强挖掘线上旗舰店超 100万的

用户，做好会员管理的工作，提高复购率，不断提升现有团队，扩大新客户来源。

6. 如果未来鼻腔护理喷雾器大量使用的话，公司会不会有产能瓶颈？

答：这是我们既想看到又害怕出现的问题，我们也查阅了一些防疫物资公司的情况，存

在疫情下产能跟不上的情形，所以公司在生产端也做了些准备，希望真的被作为防疫物

资时，有充分准备。

7. 诺斯清在线上的销量还是比较高的，但是线上竞争对手也不少。如果大家都关注到鼻

腔冲洗对预防新冠有用，也会增加竞争对手，我们是否有应对策略，或者会不会比别人

有更强的优势？

答：总体来说，鼻腔冲洗类的产品技术门槛并不是那么高，尤其当量小的时候很多厂家



都能生产出类似的产品，随着量增大之后产品质量、产品的一致性、产品保质期、缓释

功能包括海水结晶的处理等方面都会面临工艺的挑战，以全国目前的工艺来看，要完全

达到大批量的一致性和高质量的保证还需要摸索很长一段时间。

另外，从过去历史经验来看，如果海水类品牌没有临床支撑，复购率会比较低，拉新成

本会相对比较高，所以公司始终坚持守正出奇的策略，一方面不断加强临床基础，同时

又不断在线上和 OTC培植新的客户，或将临床投射来的客户做更深度复购的挖掘。从产

品的技术迭代上来看，公司也准备了海水产品从包装、溶液属性等的升级换代工作，希

望在和友军的竞争当中，可以在各个维度形成综合先发优势，在整个品类的蛋糕做的更

大的时候可以分得更多的份额。这个市场理论的容量还是非常的大，也容得下更多友军

来耕耘，关键是把市场蛋糕做的更大些。从个人经验来看，一个品类的快速成长过程当

中，品类中的头部品牌往往是受益最多的品牌之一。现在患者自主购买的习惯越来越向

线上倾斜，而线上的购买行为往往都是基于原有产品的销量，会作为消费者购买的主要

参考维度之一，在这块上，公司在线上多年用户的积累和购买数量，为公司会始终保持

领先地位奠定了比较好的用户和销量的基础。

8. 最近公司发了董事长减持的公告，请问您减持的原因是什么？

答：这次大宗交易减持股份是本人为偿还股票质押融资贷款，降低股票质押风险。大宗

交易对手方为公司老股东中国风险投资有限公司全资子公司，中风投另一只基金是公司

IPO前股东。此次相当于中风投对爱朋医疗的进一步战略投资与增持。

9. 今年上海的疫情也是非常严重，北京也有疫情情况，从 4-5月以来，常规业务受疫情

影响的比例有多大，包括生产端，销售端，供应链端及下游需求的情况以及恢复的情况。

答: 根据以往销售数据，上海地区的销售大约占了我们全国销售 15%左右，终端市场的

销量损失还是比较大。同时全国的疫情波动也会影响到医疗机构诊疗的行为。公司生产

基地在南通，基本物流和生产都没有受到大的影响。影响较大的主要是上海研发及上海

的一条营销条线比较难开展工作。从恢复的情况来看，目前上海还不够迅速，其他地区

在逐步恢复中。个人认为 3-4季度会逐步好转，当然前提是疫情不会有太大波动。

10. 公司生产基地在江苏，离上海也比较近。是否会有产品的供应链及零部件短期采购

不到的问题？

答：目前这两个月物流运输有一些困难，会有一些延迟外，基本不影响生产和产品物流

的传递。

11. 公司镇痛泵之前在福建及其他地区集采的情况，今年下半年或明年还有地区会有集

采的情况吗？

答：关于集采的区域镇痛泵销售情况，从福建、山东部分地区及河南部分地区的情况来

看，价格是落在我们给到经销伙伴的出厂价格范围内，直接压缩了经销渠道的空间。随

着集采的推广，经销伙伴的积极性会有所下降。从销量和集采规则的角度，有利于原有

市场份额比较大的品牌，集采中往往被分到大量组拿到更多的指定份额。从这几个地区

的品牌运营来看，销售数量都有大幅度提升。同时镇痛泵作为术后镇痛的常规品种，在

零售价下降以后，医生的使用积极性也没有受到太大影响。我们也会持续观察集采地区

后续产品及医院使用情况的走向。

业内有专家认为医保费用在防疫上的支出会促使疫情后集采平稳持续进行，虽然今年还

没收到镇痛泵集采信息，但是我们也做好了相应的准备。目前对公司影响还比较小。当



然公司也在积极地应对，包括镇痛泵及疼痛管理的产品也在不断提升技术含量，扩大适

应症和应用范围，同时也在探索疼痛管理 To C端的一些产品，期望这些工作可以最大程

度降低集采对公司整体业绩的影响。

12. 请问公司能不能也用抖音的方式，去推广一下公司的产品。

答：我们也在积极计划开展抖音等大流量平台的推广，考虑到这款产品还是医疗器械的

注册证，各平台对医疗器械推广也有不同政策，我们也在积极申请各大平台的白名单，

总体申请还是比较顺利，在所有同类品规当中，我们会是第一批进入大平台推广的白名

单中。

13. 有些人有挖鼻屎的习惯，用诺斯清冲洗，有助于改掉这个习惯吗？

答：这种习惯多数是因为鼻塞、鼻痒、鼻痂过多等鼻腔不适症状引起的，鼻腔冲洗可以

大幅度减少鼻腔不适的可能性。诺斯清鼻腔喷雾的雾化式冲洗方式，喷雾温和，尤其适

合儿童群体使用，不会伤害鼻腔黏膜。其溶液安全配比、控菌保湿、携带及使用方便，

有助于人群尤其是儿童培养日常清洁鼻腔的好习惯。

三、董事长总结：

爱朋医疗是一家以单病种管理为企业和产品发展理念，围绕疼痛管理、鼻腔及上气

道管理等两到三个细分领域深度耕耘的公司。鉴于目前鼻腔冲洗预防新冠病毒专家共识

的出台，使得鼻腔护理这个赛道更倾向于消费医疗的方向转进，也为我们打开了更大的

想象空间。公司也会持续投入更大精力将这个品种从临床医疗领域向消费医疗转化。希

望未来在消费医疗中产生更好的业绩，进而推动公司的发展。谢谢！
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