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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：2014-003
	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	
□其他 （请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称及人员姓名
	国都证券：刘苗；长安资本：褚丁田；工银瑞信：谭冬寒；民生证券：张金洋；东兴证券：洪阳；光大永明：孙伟娜；广泓富昶：田春燕；中信证券：吴斌，催文亮，王寅。

	时间
	2014年6月27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
	王建华、陈宇东、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：公司化学发光试剂拿到多少个注册证？
答：31个。
问：研发产品注册的周期有多长？
答：不同的产品注册周期不同，因为有二类的也有三类的，平均下来大概要15至18个月。
问：公司31种发光试剂种类是否算比较齐全了？
答：算是种类比较齐全，常规的检测项目都包括了。
问：公司自产化学发光产品与进口化学发光产品的优势是什么？
答：首先是价格优势，进口产品虽然较公司产品早，指标可能高一些，但价格不至于会高出这么多。其次是配套自产试剂盒的使用。
问：抗体有没有来源于进口的？
答：大部分是公司自主研发的。
问：公司化学发光试剂是配套公司自产仪器还是用进口仪器？
答：用公司自产仪器，因为化学发光的主要特点是需要仪器和试剂相匹配。
问：公司化学发光产品的主要客户是否是那些还没有化学发光仪但有潜在需求的医院？
答：市场需求情况较为复杂，各种情况都有，有的医院是增补项，有的是需要速度，有的是为了方便，需求存在一定的差异性。
问：仪器和试剂的技术难点在哪里？
答：仪器和试剂的关注点不同，最终的结果来源于仪器和试剂相匹配的数据，对仪器来讲技术难点在于可靠性和稳定性，对于试剂来讲在于酶促发光值和各批次产品的一致性。
问：公司采用酶促方法生产的化学发光产品相比新产业和罗氏弱一点，那么公司产品的优势在哪里？
答：这是分属于不同系列的产品，无论是哪种方式或哪个系列，最终的目标都是使结果更客观、更接近于真值，国家目前也很重视产业的标准化，这个标准化寄托在标准物和标准方法的统一上，未来会慢慢形成一个规范的行业标准，当这个统一的标准出台后，对公司产品将会有一个更清晰的评价和定位。
问：公司化学发光仪器如何实现可靠性和稳定性？
答：从手段上来讲就是失效模式分析，这种手段渗透于仪器研发的所有环节，先分析风险，再用技术手段将风险排除，这样生产的仪器就会比较稳定。
问：公司化学发光和生化的销售思路是怎样的？
答：化学发光产品在深圳展会上开始正式推向市场，一般新产品都会有培育期，不可能一下子就产生可观的效益，今年预计化学发光仪是20台左右，但要产生销售应该在第三或第四季度，现在我们也在尝试在一些医院做试用。化学发光未来预期应该是在2015年。
问：化学发光产品是交给代理商销售还是公司自己销售？
答：两方面都有。
问：化学发光仪是免费提供的还是收回成本价？ 
答：试用的时候是放在医院使用，从而形成更多的数据，包括对其他机型的评估，特别是对进口品牌的评估，目前已经形成了许多好的数据，只有在产生大量正面数据的情况下，才有可能进入医院体系，同时我们也寄希望于国家未来能够给予民族企业更多的支持，从而使公司化学发光产品在2015年形成一定的规模。
问：公司是如何提高售后服务质量的？
答：主要是增加拜访频率，加强学术推广。从原来单一指标的培训和推广变成现在多指标的组合推广，从而也增加了疾病检测推广的路径。
问：公司今年销售人员会增加多少？
答：目前来讲不会增加太多。
问：现在许多三甲或一些大型医院已经配备了化学发光仪，无论是医生还是检验科都已经形成了操作的习惯，那如何说服这些医院去选择利德曼的仪器呢？
答：首先要比对，其次是在价格上有优势，同时在服务质量上也与进口仪器是一致的，最重要的是公司化学发光仪定位在县级医院而不是三甲医院。
问：您说的比对是和什么做比对？
答：肯定是与国外先进的产品进行比对。
问：医院对试剂的定价不按进口还是国产分类的是吗?
答：是的。
问：公司放在医院试用的仪器大概有多少台？试用了多久？
答：五台左右。试用不到一个月。
问：县级医院使用的主要是酶免仪还是化学发光仪？
答：主要是化学发光仪。
问：国内已经实现化学发光仪批量销售的公司有吗？
答：迈瑞和新产业都是。
问：按照普通的县级医院平均下来，一台化学发光仪器每年消耗的试剂量是多少？
答：一年大概50万左右。
问：公司自产的化学发光仪和IDS的仪器是什么关系？
答：试剂是通用的，但检测项目会有区别。
问：仪器是以投放的模式来做吗？
答：不是投放，投放的模式是违规的。
问：公司销售人员有较大变化，经销商是否也有变化？
答：经销商没有变化，也不应该有变化。
问：经销商只代理利德曼的产品，还是也同时代理其他公司的产品？
答：经销商所有的品牌都会做，但有些十几年的经销商一直都在做利德曼的品牌。
问：公司要增加试剂销量，是否会采用降价让利的措施？
答：公司不存在降价的情况。因为我们要维护的是利德曼的品牌。
问：公司向医院投放仪器后是否会对试剂的采购量有要求？
答：公司不会要求医院的采购量，但经销商可能有机会与医院进行这样的谈判。
问：国外的产品有没有可能采取一定的措施降低价格从而与国内的产品进行竞争？
答：会有这种可能。
问：有些亮点项目，可能很早以前就有厂家在做了，那么这些项目其他公司还能不能做？如果不能做是技术上做不到还是法律不允许?
答：不存在这些问题，谁有这样的优势，有这样的研发技术能够研发出来，谁就可以做。
问：那公司研发出来的亮点项目，会不会很快被其他公司复制，不再成为亮点？
答：肯定会被其他公司复制，但复制的时间不确定。
问：一千万的销售额大概需要多少个销售人员？
答：每个销售人员的产出至少是一千万元。
问：公司销售人员未来还会大幅增加吗？
答：应该不会。
问：新生儿代谢筛查项目公司是否有涉及？
答：这个项目公司目前还没有涉及。
问：公司产品在研发阶段是如何做产品选择的？
答：主要还是根据市场、临床、行业内的学术研究，以及公司自身的研发条件综合的进行评估。
问：公司代理的仪器去年销售额是多少？
答：去年四千多万。
问：代理仪器在今年是否会有大幅增长？
答：应该不会。
问：公司代理的仪器主要是国外的产品吗？
答：是国外的。
问：公司诊断酶有多少品种？
答：30种左右。
问：公司目前的办公楼是在今年开始折旧吗？
答：是的，从今年一月份开始。
问：IDS的仪器是既可以做生化也可以做发光吗？
答：只要有相匹配的试剂，仪器本身是可以的。
问：公司生化产品主要走高端路线，价格相对较高，这对经销商是有利的，但对于医院来说，是否会更倾向于使用价格更低的产品？
[bookmark: _GoBack]答：价格影响并不大，在整个成本中试剂的成本比重不大，因此对价格并不敏感。

	附件清单(如有)
	无

	日期
	2014年6月27日



