证券代码：300289                                     证券简称：利德曼
北京利德曼生化股份有限公司
投资者关系活动记录表
                                                        编号：2014-001
	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 （请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称及人员姓名
	南方增长：郭惠宾；民生证券：李平祝；民族证券：于丽娜； 大君智萌：谭广宝，黄广蓓，邓理，许萌君，王俊英，孙音良；招商基金：周洪伟；万家基金：张胤；广泓富昶：田春燕，赵占月；宏源证券 张志祥；方正证券：卫雯清；会泰投资：李晨光；中国人寿：赵文龙；红塔资管：俞海；润晖投资：芳芳；宝盈基金：郝淼；博时基金：唐天；银河基金：成胜；民生加银基金：葛兰；东兴证券：宋凯 ；光大证券:江维娜；中航证券:张文文；华融证券:罗小专；北京久富投资:李亚东；北京亚宝投资:孙家俊；国都证券:刘苗；第一创业证券:许均华；新思哲投资:曹铸 ；第一创业证券:梁良；中信:孙一明；李红；郭蕙宾；杨永佳；陈立锋；刘心宇；孙音良；李浣非；魏小坚；陈江飞。

	时间
	2014年4月17日

	地点
	北京利德曼生化股份有限公司

	上市公司接待人员姓名
	沈广仟、孙茜、王毅兴、陈宇东、张坤、牛巨辉

	投资者关系活动主要内容介绍
	主要议题：
投资者沟通与交流
发言记录：
问：公司有部分科研、销售等的中层干部人员的离职情况是个人原因还是属公司调离，具体原因是什么？
答：从离职的程序看，都是辞职。随着利德曼的发展速度越来越快，经营运作模式越来越规范，必须要有更专业的人员加入到公司的团队。利德曼自2012年上市以来就开始进行公司团队调整，调整的目的也是为了利德曼未来能够更快更稳的发展。公司实际用了两年的时间进行调整，2012年主要针对人力资源、行政、生产运营进行调整，2013底进行了更深入的调整，对销售和研发人员进行了调整。
问：对新加入的团队成员是否做激励方面的工作？股权激励方面是否会做？
答：整个团队都需要做激励，无论是新成员还是老成员，在恰当的时候会做股权激励。
问：是否会压低价格来增加市场的占有率？销售团队调整后销售思路差别在什么地方？
答：公司的基本战略是不会变的，但在基本战略稳固的前提下，具体营销方式一定会变，过去公司对经销商的管理力度不够，价格体系也是不科学的，对于这些不合理因素公司都会进行调整，但不会走降价竞争的路线，这不是公司的销售战略，我们应该做的是加强服务，提高产品质量，丰富销售渠道，对销售渠道做好管理。
问：产品质量方面之前是由王兰珍主控，现由谁来接替？
答：由副总裁王建华主控，他有很丰富的工作经验与优秀的职业素养，具体情况可见简历介绍。
问：利德曼哪些方面吸引了销售陈总的加入，会以什么样的思路和规划去管理销售队伍？
答：公司勇于弃旧迎新，勇于进行调整变化是最重要的，同时公司的发展空间也很大。
公司目前的基本销售战略并未比以前发生变化，新的销售政策主要是以销售战略为中心，增加终端的把控，提高产品质量，加强品牌的建立，进行销售格局的调整，与医院建立更深厚的临床需求关系。
问：公司免疫产品还相对较少，公司对免疫产品日后的规划是什么？与IDS合作日后会怎样进行？
答：任何企业在发展的初期都不存在特定的优势，但企业在发展过程中应总结出其自身不可复制的竞争优势，利德曼在生化诊断试剂领域已经能够总结出与其他企业不同的优势，同时利德曼也具备在IVD行业运作的经验和能力。并非产品种类多就一定会占领市场，任何企业的产品线都是不断丰富的过程，目前公司拥有三十多个免疫产品的注册证，还有一些产品正在注册过程当中，公司试剂的产品种类会越来越多，试剂的性能会逐渐提高，未来利德曼的产品线还会不断丰富。利德曼仪器的系统复杂程度和功都能要高过IDS的，IDS的优势在于做仪器的时间比利德曼长，有可能仪器稳定性会好于利德曼的仪器，所以这两个仪器应在不同的用户处去用，未来利德曼仪器以做到更精巧、更实用、更稳定为定位。
问：今年化学发光和生化方面的销售规划是怎样的？
答：由于化学发光产品新上市，并且适逢国家对县级医院进行调整的良好时机，因此对未来的预期还是较大的。但由于生化试剂的销售压力，因此对即将要上市的化学发光产品的要求并不会太高，预计做到 10--20家终端客户的装机。
问：化学发光的仪器需要多长时间能够达到或接近罗氏和雅培的水平？
答：企业的目标不应在某个产品上达到这样的目标，而是将这样的大企业树立为整个企业的发展目标，这些大企业都是经过几代人的努力，所以利德曼也为自己制定了一个很长远的目标，但这个目标的实现是需要一定时间的。
问：国家医药行业改革的措施对公司有无影响？公司如何去应对？
答：医疗改革对本土企业有很大优势，品牌、质量、优势的价格是公司产品未来的发展趋势，因此，目前的医疗改革对公司的影响只会是有利影响。
问：由于生化诊断行业的分散性，许多企业同时存在并且在这个行业里存在根深蒂固的客户关系，那么利德曼该如何挖掘客户关系抢占市场？
答：不同的人看待同一个问题得出的结论是不同的，同样，不同的企业看待市场情况也会得出不同结论，如果生化诊断试剂市场具有40亿的市场份额，那目前利德曼的市场占有率是非常低的，这样我们就会有更多的机会来提高公司的市场占有率。虽然大多数人认为生化诊断试剂行业的壁垒不高，许多企业都可以生产诊断试剂，但能够生产高质量的试剂并不容易，并且随着行业监管的日趋严格，优胜劣汰的趋势会更加明显，因此，利德曼存在着巨大的机会。
问：销售人员及大区经理层级的人事变动频率是怎样的？什么时候可以稳定？
答：只要是不能符合公司发展需求的人员都会被替代，变动是持续的，只有利德曼的发展是不变的，每个人在各自的岗位上都应快速的适应公司的发展。
问：销售费用增加的规划是投入到哪些方面？
答：销售费用并不是随着收入的增加而增加，在2014年销售费用有可能会降低，因为机构、人员都做了相应精简，与去年同期相比，公司整体人员减少了50余人，虽然工作量增加，但由于职能进一步细化，工作效率有所提高。
问：发光仪器三月份上市开始销售，至目前的销售情况？
答：从开始销售到售出会有一个过程，目前化学发光仪已在深圳参展。
问：现需要过GMP吗？
答：现在是按GMP的标准做的，但现在不需过GMP，在2015年可能要过GMP。
问：公司部分老员工什么原因不符合公司快速发展了呢？
答：由于每个人悟性，对未来的规划、追求不同，就决定了会有一部分人掉队。另外，企业是从小到大发展起来的，有的员工能力只是符合当时的企业现状，随着企业的不断发展，能力的不足会导致掉队的现象。
问：2014年经销商会增加多少？销售人员精减后今年人均销售指标是多少？ 
答：不会保证经销商会增加到多少，只是维持现有经销商的销售能力，不断拓展新的经销商。人均销售指标不小于1000万。
问：调整团队后企业哪些方面明显变好？
[bookmark: _GoBack]答：整个团队调整后更加专业，管理难度降低，工作效率提高。设备通过持续的升级，自动化程度越来越高，大大降低了人力消耗。
问：公司高层工资与市值为什么不相匹配？
答：高层工资与市值并没有固定的匹配标准，如果有标准公司一定遵守。公司高层工资在上市前后一直保持一样的水平，高层管理人员除正常工资外，其余费用从未计入到公司。公司留住要人才，利益非常重要，要有事业，要有感情，要给每一位高管实现抱负的平台。
问：公司外延式发展的并购是针对哪些方面？如何规划的？
答：公司不会单纯为了提高股价而并购，不会为了并购而并购，在并购时一定会考虑企业长期的发展需求，如果要做并购会在诊断、实验用仪器、生物化学品三个领域，目前最成熟的是在诊断领域，并不反对在生化诊断领域进行并购，但一定会选择高质量的企业进行并购。
问：如果两个部门市场部与销售部相比，哪个更重要？恒量人才的标准是什么？
答：部门设置取决于企业的不同发展阶段，在企业发展初期是不需要市场部的，但随着企业的不断发展壮大，市场部的职能就会突显，因此，并不存在哪个部门更重要的问题，主要还是根据企业的发展阶段来进行变化。衡量人才没有具体标准，如果有标准那就是能够支撑企业，符合企业未来发展的要求人，都称之人才。
问：募投项目的产能问题
答：产能是与销售量相匹配的，销售量有多大产能就有多大。并且产能的释放是逐步的，公司会根据未来的发展需要制定产能计划。
问：公司化学发光产品的定位？
答：目标是国内最好。化学发光仪目前定位在国内最好水平，低于进口水平。

	附件清单(如有)
	无

	日期
	2014年4月17日



