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浙江仙琚制药股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2023-012 

投资者关系活动

类别 

 

特定对象调研 现场会议□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 华泰证券   浙商证券   中泰证券   中信证券   信达证券 

华鑫证券   德邦证券   招商证券   柏骏资本   壹玖资产 

源峰基金   博道基金   博时基金   财通证券   安盛资产 

国投瑞银   国信证券   华安基金   进化论     国联安基金 

华夏基金   华夏久盈   汇安基金   汇添富     惠升基金 

交银施罗德 凯思博     老虎基金   南方基金   宁银理财 

鹏扬基金   平安基金   平安养老   融通基金   山高国际 

东方证券   峰境基金   高毅资产   国泰君安   合远基金 

弘尚资管   玖鹏资管   明河投资   盘京投资   勤辰基金 

  山楂树     易正朗     煜德投资   重阳投资   上汽颀臻 

  太平基金   泰康资管   天弘基金   信达澳亚   信达证券 

  兴业基金   循远资管   银华基金   永赢基金   远信基金 

  长盛基金   招商基金   招商证券   浙商基金   国际金融. 

  守正基金   中海基金   中泰资管   中邮创业   众安在线 

中国人寿资管 中欧基金 

 

时间 2023 年 8 月 24 日下午 15：00-16:00（中报解读电话会议） 

地点 浙江仙琚制药股份有限公司    

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书    张王伟 

证券事务代表  沈旭红 





力，共渡难关，确保各项工作有序推进，保障企业总体平稳运行。 

报告期内，公司主要的业绩驱动因素体现在以下方面：1、根

据临床需求及产品属性制定销售策略，建立产品的差异化竞争优

势。2、发挥现有产品潜力，做好未来产品储备，培育制剂新增长

点。3、充分发挥原料药与制剂一体化的综合成本优势，深化精益

生产，产业链纵深发展。4、提升各厂区生产运营效率、构建三线

联动的原料药销售支撑体系、优化供应链分级分类管理，对标市

场、主动出击、各线协同。5、坚持开放学习，注重人才培养，树

标杆，找差距，打基础。 

 

3、毛利率情况 

2023 年上半年毛利率约 52%，与去年同期的 58%相比下滑约

6%，主要原因是报告期内集采影响相关制剂产品销售额下降所致

（黄体酮胶囊和罗库溴铵注射液）。原料药产品受出口产品价格下

行影响，原料药出口毛利率同比下滑约 5%左右。 

 

4、FDA 认证工作 

公司于 8 月 22 日发布了《关于公司通过美国 FDA 现场检查的

公告》：公司近期收到 FDA 出具的现场检查报告（EIR，

Establishment Inspection Report），按照美国 21CFR 法规（美

国联邦法规第 21 章）的规定，FDA 确认本次检查已结束，检查结果

均为：NAI（No Action Indicated），公司通过本次现场检查。 

本次检查涉及公司两个生产厂区：杨府原料药厂区检查范围：

米非司酮、泼尼松龙、曲安奈德中间体等原料药和中间体；杨府制

剂厂区检查范围：激素类综合固体制剂生产线（用于 ANDA 产品泼

尼松龙片的生产）。 

本次 FDA 现场检查的通过，为公司进一步拓展美国 API 市场提

供了新的契机，为今后拓展海外制剂市场和国际合作打下基础、创



造必要条件。



均在积极推进。公司重点选取一些有壁垒的呼吸类复杂制剂开展研

发立项，动态布局产品梯队，以临床需求为导向、以复杂制剂平台

技术为基础，创新驱动、仿创结合。 

 

6、普药收入表现较好的原因 

上半年普药制剂产品销售收入同比增长 38%，增量原因有以下

几点：1）新获批产品甲泼尼龙片和地塞米松磷酸钠注射液的上

市；2）存量产品泼尼松龙片、醋酸曲安奈德注射液等品种的原药

料制剂一体化带来的市场集聚效应；3）公司普药产品的质量、品

牌和市场口碑。 

 

7、销售费用率情况 

公司上半年的销售费用率为 21.7%，与去年同期的 29%相比下

降了 7 个百分点，主要原因是受集采影响。后续公司的销售费用

率、毛利率随着新产品的推进，会保持基于业务的合理变动。 

 

8、销售队伍的建设 

    公司 销售队伍的建设结合产品研发和推广的进度，匹配专业的

人员。公司在销售体系上适时变化，强化市场部、医学部和数据体

系建设，提升销售效能，输入新管理理念，构建面向一线的协同架

构。持续提升销售队伍的综合能力，为公司后续新产品的上线做好

市场和销售准备工作。 

 

附件清单 

（如有） 

无 

日期 2023 年 8 月 24 日 

 


