
证券代码：301257                                   证券简称：普蕊斯 

普蕊斯（上海）医药科技开发股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                               编号：2023-003 

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            券商策略会 

其他 （投资者线上会议） 

参与单位 

名称 

广发基金、招商基金、华泰柏瑞基金、长城基金、前海开源

基金、宝盈基金、摩根士丹利华鑫基金、富荣基金、金信基

金、兴合基金、建信养老金、香元基金、佑诗私募基金、谢

诺辰阳私募基金、中信建投证券、国新证券、国联证券、华

鑫证券、智诚海威资管、辰注资本、德云资产、盈迈资产、

涌容资产、赤祺资产、凛冬资产、玖歌投资、朴信投资、树

山投资、道挚投资、六禾投资、复异投资、星良投资、

point72、益海嘉里 34家机构共 39名参与人员 

时间 2023年 2 月 22日-24日、2023 年 3 月 2日 

地点 
上海公司会议室、深圳湾万丽酒店、深圳东海朗廷酒店、 

合肥洲际酒店 

上市公司接

待人员姓名 

董事会秘书赖小龙 

证券事务代表任婧 
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一、介绍公司基本情况 

普蕊斯成立于 2013 年，专注于向国内外制药公司、医疗

器械公司及部分健康相关产品的临床研究开发提供 SMO服务，

基于过往经营积累的临床试验项目执行经验，为客户提供包

括前期准备计划、试验点启动、现场执行、项目全流程管理

等服务，实现临床试验外包管理的一站式服务，从而更加高

效快速地推进申办方临床试验的落地和执行。经过多年在 SMO
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领域的深耕，截至2022年6月30日，公司累计承接超过2,100

个国际和国内 SMO 项目，累计共推动 90 余个创新药或医疗器

械产品在国内外上市，公司已在项目管理能力、项目执行经

验、临床试验机构覆盖能力等领域建立了一定市场地位。 

二、回答环节 

问：公司的经营模式是什么样的？  

公司为客户提供临床试验现场管理服务，用项目管理方

式组织实施临床试验，通过 CRC协助研究者执行临床试验中非

医学判断性质的工作，从机构角度自主推进试验进度和提高

临床试验质量，确保临床研究过程符合 GCP相关法规和临床研

究方案的规定，从而获得收入、利润和现金流。 

问：请介绍公司如何进行收入确认？  

公司 SMO服务属于在某一时段内履行履约义务，采用投入

法确认履约进度。当履约进度不能合理确定时，已经发生的

成本预计能够得到补偿的，公司按照已经发生的成本金额确

认收入，直到履约进度能够合理确定为止。 

问：公司客户类型主要有哪些？ 

公司客户类型主要是跨国药企、国内创新药公司、CRO公

司三大类。 

问：公司是怎么开展商务谈判的？  

1、人员通知与安排 

本阶段主要包括以下步骤：①在公司与客户签订保密协

议（CDA）之后，公司商务（BD）人员收到客户发送的招标通

知（Request for Proposal，RFP）或涵盖项目重要参数的招

标方案；②BD 人员根据项目所在的适应症领域，与项目组管

理人员沟通并安排负责报价的项目经理（PM），随后将 RFP 或

招标方案转发给公司管理层、项目管理人员、负责报价的

PM、报价审核人员、总监（AD）等，并抄送 BD 部门，形成项

目号；③BD 人员根据项目号，创建项目群并添加项目组相关
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人员，用于后续项目相关事宜沟通。 

2、准备报价 

在前期人员通知与安排完成后，PM 将开始准备报价，本

阶段主要包括以下步骤：①PM 准备项目报价，准备过程中如

需要额外信息，BD 将协助对外沟通获取；②PM 完成初步报价

后交予内部报价审核人审核并加密；②报价通过审核并确定

后，由 BD 发出给申办方，并将申办方对报价的任何反馈及时

通知报价 PM进行相应更新。 

3、准备竞标资料 

在准备报价中或提交报价后，公司将接到申办方的竞标

通知，并准备相应的竞标资料，本阶段主要包括以下步骤：

①BD与项目组管理人员沟通安排负责竞标的 PM；②相关 PM根

据客户要求准备竞标所需资料，并协调确定竞标时间；③在

整个竞标过程中，与客户沟通时，相关人员均需注意对项目

的专业解读、了解客户 PM 的实际需求并强调自身的竞争优

势，从而提高竞标成功率。 

4、收尾与总结 

当竞标完成并得知结果后，公司将对报价与竞标流程进

行收尾与总结，本阶段主要包括以下步骤：①若项目竞标成

功，BD 需安排后续合同签署，BD 与项目组管理人员沟通安排

项目执行 PM，并将执行 PM 介绍给客户进行对接；②若项目竞

标失败，相关人员需深入挖掘原因并进行总结分析，改善后

续的报价与竞标流程。 

问：公司的报价体系是怎么样的？  

公司拥有一套完整的报价体系，根据项目的具体情况与

客户协商报价，签署合同时，合同报价中通常会预留合理的

利润空间，价格制定过程主要包括：①分析客户提出的服务

范围与具体需求；②评估自身承接项目所需的人员、时间及

其他资源投入；③估算所需资源投入的成本，并考虑一定成
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本加成后确定初步报价；④结合项目的疾病领域、临床实验

方案等衡量执行难度，并考虑既往或未来合同关系、项目竞

争情况等与客户协商确定最终报价。 

问：请介绍一下公司服务客户的粘性？  

公司凭借严格的质量控制体系和高效的人才复制体系，

保障服务质量的稳定性和人才供给的稳定性持续满足客户需

求，从而与重要客户保持稳定的合作关系和较好的合作粘

性，重要客户的流失风险较小。公司已通过默沙东、诺和诺

德、百时美施贵宝、礼来、艾伯维等众多知名跨国药企客户

的稽查程序并被纳为其合格供应商，这种长期形成的客户关

系具有较强的稳定性和高度的相互依赖性，形成了 SMO行业中

较高的客户准入壁垒，加大了新成立 SMO 企业的行业进入难

度。 

问：请问 SMO 行业集中度目前是怎么样的？ 

头部 SMO企业在客户资源、人才规模、机构覆盖、技术、

品牌与口碑等方面建立核心壁垒，且随着经营规模的逐渐扩

大，客户资源进一步丰富、人才规模进一步扩大、机构覆盖

率进一步提升、技术进一步更新迭代、品牌与口碑进一步建

立，前述壁垒将进一步巩固，预计 SMO行业集中度将进一步提

升。 

问：公司提高核心竞争力的措施有哪些？ 

1、建立内部研究院制度，不断优化迭代人员管理和项目

管理能力，保证人才的稳定供给和项目的精细化管理； 

2、定期审查及更新质量控制体系，从而保证项目的质量

控制符合最新的行业及监管要求； 

3、持续积累项目执行数据库，不断提升前期建模能力； 

    4、借助募投资金，持续拓展临床试验机构覆盖能力。 

附件清单 无 

日期 2023年 3 月 2日 

 


