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全文摘要
华福证券医药团队举行电话会议，探讨医药行业优质资产，特别关注华硕大英公司。会议由华北证券医药首席分析师及其同事主持，马德达因公司董事会秘书参与。讨论聚焦华硕大英在儿童药领域的专注、大单品伊可新的市场表现、财务稳定及应对行业挑战的策略。同时，探讨了公司在线上渠道的扩展、产品线的多元化，以及对未来的乐观预期和市场环境的看法。华硕大英强调长期发展与品牌建设，展示了面对市场波动的应对措施。

章节速览
00:00 华福证券医药团队与华硕大英董事会分享经营状况
华福证券医药团队组织电话会，分享华硕大英近期经营情况。华硕大英聚焦儿童药业务，拳头产品伊可新贡献高收入，同时拓展儿童营养健康产品和精神治疗药品。尽管线下药店市场波动，公司仍保持业绩稳健。

05:19 儿童药企业面临市场挑战与未来展望
一季度业绩下滑，归因于经济环境、消费者行为变化、药店收缩、市场竞争加剧及出生率下降等多因素叠加。尽管短期内市场压力较大，企业正通过产品与营养健康领域的拓展，以及线上渠道的加强，寻求增量空间。长期看，依托品牌影响力和多年积累，企业对穿越市场调整期，实现未来持续发展充满信心。

09:14 婴幼儿营养品市场策略与增长趋势分析
对话围绕婴幼儿营养品市场，特别是0-6岁年龄段产品的渗透率和渠道建设展开。提及粉色装和绿色装产品的市场表现，绿色装受新生儿下降影响较大，而粉色装增长明显。公司正通过线上线下渠道，尤其是加强与药店的合作及线上平台的推广，来提升市场认知度和销售。未来目标是扩大0-6岁市场的渗透率，通过线上渠道的增长弥补环境周期的挑战，预计长期增长趋势可弥补现有渠道影响。

14:29 线上药妆与营养品销售趋势分析
对话讨论了线上销售在药妆品类中的占比与增速，指出线上已占整体25%，增速从前几年的两位数放缓至今年的数十增长，尤其营养品去年增速超100%，达到亿元规模，今年增幅虽减缓但仍可观。药品数据未单独列出，部分药品与营养品套装销售，线上趋势被看好。

16:07 线下药店终端销售与毛利率变化分析
讨论了从去年到今年终端药店销售情况的变化，指出尽管年初基数较高导致同比压力大，但终端销售已趋于稳定，甚至部分恢复。提及了线上与线下价格平衡策略对线下销售的促进作用，以及促销活动对毛利率的影响。强调了销售费用虽有增加，但通过优化推广方式和增加返利折扣，提升了销售效率和费用占比。

21:54 儿童褪黑素与地形VD市场分析及展望
讨论了儿童褪黑素产品在医院和线上销售的现状，指出其受特定群体关注，尤其是精神障碍儿童的睡眠辅助治疗，虽规模不大但需求充足。同时提及地形VD市场受整体市场影响，业绩下降，与伊可欣情况类似，未来将逐步跟进市场策略。

25:15 药店渠道运营与销售提升策略
对话围绕药店渠道运营展开，讨论了通过增加推广力度、优化结算位置等方式提升销售的策略。提及一季度同比销售下降，去年运营不佳的情况，但强调持续沟通以稳定运营，利用渠道优势和产品关系委托专业团队运营。

26:38 公司分红策略与高管信心探讨
对话围绕公司分红策略展开，讨论了中期与年度分红的大致比例规划，以及在无资金需求情况下的利润分配倾向。提到未来可能延续中期分红，并计划在年末根据业绩情况综合考虑分红比例，甚至可能达到100%或以上。此外，高管参与分红被视作对公司信心的体现。

31:08 公司长远发展信心与学校纠纷处理进展
管理团队基于公司长远发展信心稳定市场预期，尽管一季度股价下调。关于学校纠纷，因法规调整导致出资者不利，正通过诉讼解决，对主业无影响。预计短期内财务影响不大，未来处理将依据诉讼结果。

35:23 公司现状与未来展望：投资者会议总结
会议中，公司总结了当前面临的行业波动和环境影响，但强调了长期发展的信心，指出公司通过成熟体系和品牌影响力维持良好经营成果。投资者表达了对公司品牌和增量动作的认可，期待公司未来发展，会议在感谢投资者参与中结束。

发言总结
发言人1
他主持的电话会议由华福证券医药团队组织，主题为医药高峰期优质资产群体交流。他首先表达了对参与人员的欢迎，并介绍了自己及同事的身份。随后，邀请马德达因公司的董事会秘书进行互动分享，重点讨论了黄达一公司在医药板块的优质资产情况，强调了公司对股东回报的重视及经营稳健性。

他分享了公司近年来在儿童药领域的专注与发展，特别提到了子公司达人药业在业绩中的重要贡献，以及公司在品类扩展和新药引进方面的努力。面对行业调整和波动，公司通过加强线上渠道和品牌建设，致力于维持稳健业绩。

在问答环节，他回答了投资者关于公司整体业绩、渠道建设、未来战略方向及财务策略的问题。他强调，尽管面临短期挑战，但公司对未来充满信心，通过持续的产品创新、市场拓展和品牌建设，期待实现可持续增长。会议最后，他感谢投资者参与，表达了对公司未来发展的乐观期待。

问答回顾
发言人1 问：先简单做一个开场，接下来请樊总给大家简单来介绍一下，更新一下咱们公司的近期的经营情况。
发言人1 答：我先更新一下公司情况，也谢谢大家关注公司。自2021年以来，公司进一步聚焦儿童药主业，其中子公司达人药业占公司整体上市公司业绩的98%以上。公司的拳头产品是一颗星，占收入和利润比重较高。近年来，我们在儿童领域不断拓展，包括医药品类延伸和重点病种覆盖，去年引入了治疗睡眠障碍的退黑素颗粒，并在今年开始逐步上市销售。此外，我们也拓展了营养健康产品线，如针对儿童基础营养、免疫健康、骨骼身高发育等需求的保健食品和药品。

发言人1 问：对于未来，目前市场环境和细分赛道领域压力较大，您认为未来几年是否会有一个很好的扭转？
发言人1 答：从短期来看，今年乃至明年年初，整个市场环境和我们细分赛道领域的压力仍然较大。公司希望通过产品拓展、营养健康产品的开发以及线上渠道的努力，在原有基础上增加增量，但原有规模产品的基数较大，所以这个过程需要时间。不过，公司多年致力于儿童药领域，品牌知名度不断提升，且在最近的品牌价值评估中，品牌价值比去年有所提升。因此，我们相信这些拓展工作将有助于公司在市场调整过后能够继续健康发展。

发言人1 问：针对0到1岁和1岁以上人群，我们目前这两个年龄段的占比以及后续的渗透率是怎样的？我们未来有哪些增量的策略和目标？
发言人1 答：目前尚未提供今年的具体数据，但从去年的数据来看，0到1岁以上人群粉色装和绿色装的占比已有较大提升，比例接近2比1。对于未来，由于绿色装受到新生儿下降的影响，目前确实影响较大。关于具体的年龄段渗透率增量和线上增量的战略规划，以及总体目标，还需进一步提供更新的数据和详细说明。

发言人1 问：去年粉色装和绿色装的市场表现如何？公司近期在哪些方面做了市场推广活动？
发言人1 答：去年粉色装增长，绿色装主要下降，整体趋势有所波动。对于0到6岁的市场，虽然目前还没有准确的数据，但通过我们的工作发现这个年龄段还有很大的提升空间。我们正在与药店进行互动活动，目的是让更多家长了解并关注AD每日服用的习惯，尤其是针对较大一些的孩子群体，希望通过这些活动提升市场认知度。

发言人1 问：线上和其他营养品市场的现状如何？
发言人1 答：线上渠道的规模相对较小，大概占到整体市场的25%左右，而大头仍然是在药店和医院。尽管线上药品和营养品的整体规模基数较小，但增长趋势明显，且随着线上渠道的发展，预计会有进一步的增长。

发言人1 问：线上业务未来的增速展望是怎样的？
发言人1 答：线上药品类别增速前些年较快，去年营养品类别的增速超过百分之百，达到一个亿的销售额。今年增速虽有所放缓，但仍保持几十的增长率。线上业务虽然目前占比不如线下，但未来仍有可观的增长空间。

发言人1 问：线下药店终端的情况如何？
发言人1 答：线下药店终端从去年开始企稳，甚至有些药店反馈没有继续下滑，而是有所回升。从二季度数据来看，虽然同比压力仍然较大，但发货情况表明终端销售状况可能相对去年有所好转。同时，为了稳定整体情况，我们在平衡线上线下的价格时，也采取了一些措施来促进线下终端的销售。

发言人1 问：关于毛利率变化趋势及促销活动的影响？
发言人1 答：整体毛利率变化不大，主要受产品结构影响。随着药品和营养品占比增加，毛利率可能会有所下降，但单个产品的毛利率变化不大。今年我们的工作重点是保持价格稳定，以应对产品结构变化带来的影响。

发言人1 问：销售费用投入方面有何考虑？
发言人1 答：销售费用的投入会根据促销活动对毛利的影响进行调整。虽然总体推广费用可能会增加，但也会更注重费用的有效性，比如通过优化推广方式和策略来提高效率，避免盲目增加支出。例如，在第一季度销售费用下降，并非推广力度减少，而是出于对费用使用效果的审慎考虑。

发言人1 问：我们今年在销售力度加大后，整体变化是怎样的情况？
发言人1 答：总体上，我们虽然加大了销售力度，但总体变化呈现两个不同方向。结果是占比可能会上升，即使在同比情况下金额不见得增长，但在比例上会有提升。此外，除了费用外，我们还增加了返利和折扣等措施。

发言人1 问：关于DRCR曲线布局和阿诺特元素产品的战略及目前经验能否分享一下？
发言人1 答：阿诺特元素产品今年刚起步，目前增速非常不错。特别是在儿童褪黑素方面，在京东阿里平台已开始销售，并且被国内多家医院采用，尽管采用零采方式，但由于药师委员会周期不确定，所以销售主要以零采为主。尽管今年整体规模预计不会特别大，但产品已受到医生和特定患者群体的关注与欢迎，尤其是在精神障碍儿童，尤其是孤独症和多动症儿童的睡眠辅助治疗领域，市场需求较大且反馈良好。

发言人1 问：地形VD这边目前的情况及未来展望如何？
发言人1 答：地形VD方面，由于市场整体环境的影响，业绩也有所下降，但目前情况正在好转，药店渠道推广力度增加，销售情况同比虽不如一季度，但仍保持在一定水平。目前委托药店运营，持续沟通以稳定销售情况。

发言人1 问：关于药品主业的分红规划，我们是否有中期分红或未来的年度分红的大致比例预期？
发言人1 答：目前没有大的资金需求，短期内包括今年在内，除非有特别好的项目，否则利润分配比例可能会较高，甚至超过当年净利润。具体超过幅度和分红金额会根据实际情况确定，尽量保持相对稳定的分红金额。对于中期分红和未来年度分红，虽然还未具体沟通，但根据业绩情况，可能会考虑并实施。

发言人1 问：长远公司信心方面，管理团队基于长远发展信心做了哪些举措，以及现在卧龙学校的情况和可能影响是什么？
发言人1 答：管理团队出于对长远发展的信心，为了稳定短期市场预期，进行了资产增值操作。尽管一季度披露后股价有所下调，但管理团队从长期持有角度出发。关于卧龙学校的问题，目前处于诉讼阶段，由于法规调整导致出资者权益存在争议，尤其是对于非盈利性的民办学校。学校承担了公益招生任务，而对方在开办过程中也承担了成本，这造成了分歧。短期内，对主业的影响不会特别大，折旧和减值准备已计提两年，未来根据判决结果会做相应财务处理。

发言人1 问：针对卧龙学校的争议，其结果对公司财务报表的具体影响如何？
发言人1 答：最终结果尚未确定，若支持公司，将对报表有利；若不利，则会对出资造成损失。尽管目前母公司的报表上总投资约为七千多万，但总资产可能达到一个多亿，具体影响需通过诉讼或协商解决。

发言人1 问：投资者提问环节是如何进行的？
发言人1 答：在线下投资者可通过电话或直播间互动区域提出问题，线上投资者可点击举手按钮申请语音提问。目前没有其他问题，会议进入总结阶段。

发言人1 问：对于公司未来的总结和展望是什么？
发言人1 答：公司在过去两年受到了行业波动和整体环境的影响，但凭借多年深耕细分公司赛道、强大的品牌影响力和成熟的体系，在当前市场情况下努力维持良好的经营成果和高质量的财务状况。尽管短期增长受到压力，管理层对公司未来长远发展充满信心。

