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发言人1   00:00
欢迎参加中金参加莫斯科2026年三季报业绩会。目前所有参会者均处于静音状态，下面开始播报声明，本次会议为中金公司闭门会议，仅限受邀嘉宾参会。本次会议交流内容仅供参考，不构成对买卖任何证券或其他金融工具的出价或征价，或提供任何投资决策建议的服务。嘉宾交流观点仅代表其本人的判断，中金公司对其信息及观点的完整性、准确性不作任何形式的确认或保证。对依据或者使用本会议内容所造成的一切后果，中金公司及或其关联机构、人员均不承担任何责任。

发言人1   00:26
未经中金公司和演讲嘉宾书面许可，任何机构和个人不得以任何形式将会议内容和相关信息对外公布、转发、转载、传播、复制、编辑、修改等。如有违反上述限制的行为，中金公司保留追究相关方法律责任的权利。更多中心电话会议回放和AI转纪要，欢迎登录中金点睛网站或小程序查看。

发言人1   00:41
This conference is a close store meeting of C, I, CC. Only invited guest are allowed to attend the conference. The information and opinions presented in this conference are for reference only and do not constitute an offer to by ourselves or soliciting and offer to by ourself any security or financial products or any investment advice or service they invited. Guest speech only represents their own opinions and or judged C, I, C, C, does not make any form of confirmation or guarantee for the compound or accuracy of any information, opinions and or judged presented by the guest CICC and or service and persons shall not be held label for any consequences rising from the reliance on our use of any content of this conference without the written permission of CICC and the guest speaker. No organization or individual is allowed to disease, publish, forward, reprint, decimate, copy, either or modify in any form the conference information CICC reserves the write to take legal actions against any violation or of the above restrictions. 

发言人1   01:28
各位投资人下午好，欢迎大家参加诺资格2026年三季报业绩会。我是中心公司医药分析师于波，和我共同主持的还有我们医药组首席张静和同事吴婉华，以及来自中信建投、国盛证券、兴业证券等20家券商的分析师们。今天我们很荣幸邀请到诺资格董事长、总经理吴杰总，董事董事会秘书兼副总经理李树奇总，以及财务总监赵倩总，给大家解读公司前三季度的经营情况，并就未来的发展规划展开交流。随着创新药研发的活跃度持续提升，我们也观察到相关的需求也正在从临床前传导到临床阶段。我们认为诺斯格覆盖临床研究全链条的服务布局，以及全流程一体化交付能力，有望帮助公司把握临床CRO行业修复带来的机会。下面话不多说，我就把时间交给公司管理层，为大家介绍前三季度的经营情况。

发言人1   02:07
随后进入到问答交流环节来，有请。感谢中心的组织，各位投资者分析师下午好。感谢大家在百忙中抽出时间参加这个电话会。我谨代表公司对支持诺斯格的各位投资中心的感谢。首先向大家简要介绍公司2026年1到9月份经营情况，然后跟大家进行互动交流。关于公司2026年1到9月详细数据，请大家参阅定期报告的公开信息。另外我们先做一个免责声明，因为今天我们的会议里面可能涉及一些前瞻性的内容，来说明我们对于未来战略规划和展望，不代表公司对外他的承诺，还请理解。

发言人1   02:40
2026年1到9月，公司实现营业收入7.1 4亿元，同比增长17.52%，实现归属上市公司股东净利润7518.0 3万元，同比下降21.33%，实现归属上市公司股东的扣除非经营性损益后净利润6608.2 8万元，同比下降18.75%。剔除股份支付影响，实现归属上市公司股东的扣除非经营损益的净利润8182.1 8万元，同比下降14.39%，期末资产总额24.20亿元，较2025年末相比增长0.83%，归属上市公司股东所有者权益19.9 6亿元，较2025年末相比增长1.43%。关于各业务板块在主营业务中的分布，2026年1到9月和2025年1到9月同期相比变动如下，临床实验技术服务实现3亿5074点三五万元，同比增长22.50%，在主营业务中收入中占比49.14%，增长主要来源于临床试验运营服务的贡献。

发言人1   03:46
临床实验相关实验室服务实现收入3亿6304.5万元，同比增长13.08%，在主营业务收入中占比50.86%。增长主要来源于临床试验管理服务的贡献各部分占2026年1到9月各部分占比情况。临床试验运营服务占比41.78%，临床药理学服务占比3.88%，临床实验咨询服务占比3.48%，临床实验现场管理服务占比34.640%，数据统计管理服务占比9.31%，生物样本检测占比6.91%。

发言人1   04:24
以上为我今天与各位投资者分享的内容，接下来进入互动交流环节，请各位投资者提问，谢谢大家。大家好，如需提问电话端的参会者，请先按话机上的星号键，再按数字一。网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。

发言人1   04:47
好的，下面我们进入到问答环节，进入我们中心抛砖引玉两个投资者比较关心的问题。然后接下来是联合主持的现场老师一次提问。首先我的第一个问题是关于国内临床CL的这个行业的需求水平度的情况。我们目前观察到的客户启动项目数量，包括订单价格的修复情况，这是我第一个问题，谢谢OK现在行业的景气度，我们感觉是在持续的升温。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   05:15
我讲的主要是数量还在持续的升温，有一些迹象。现在国内药厂的资金的情况好像也有所改变，也有所改善好吧？数量是在增加的过程。这个趋势的话不仅是我们莫斯科，其他的CL公司也有这样一种感觉，大概是这个趋势是在持续回暖。明白，谢谢吴总。

发言人1   05:38
我第二个问题也是想紧接着追问，就我们现在的这个订单的价格修复，再结合订单的交付节奏，我们怎么展望未来的毛利率的修复的趋势？谢谢。现在首先明显感觉到订单是有多了，但是价格我们大家都能够知道，下降的时候是非常的快。那回暖的这个价格，我觉得可能还是需要时间。但是现在基本上是稳定的，价格并没有在再往下走了。

发言人1   06:00
因为诺斯科在整个中国临床CRO的价格的话，我想我们跟泰泰格可能算是头部是吧？头部可能比第二个梯队的话，价格可能会高出10%到15%左右。我们综合这个项目的分析大概是这种情况。在这种情况下，我们觉得未来的毛利率应该是有所提升。但是这依然需要时间。因为这个行业大家知道一个订单的话，一个周期的话，一般是两年三年的时间。它需要一个过程，它需要一个时间OK。好的，谢谢吴总。下面请招商的老师提问。

发言人1   06:40
方老师，您可以解除静音，老师再见吗？或者我们先谢谢老师提问。好的，感谢管理层给我这个提议。今天我们时间传播我这边两个问题。第一个的话是关于SM这边想请教下目前的订单和需求情况怎么样，第二个问题是关于我们如果看整个早期临床业务前一二期，它的控制节奏是否有关系到一个更快的这样一个项目的趋势。

发言人1   07:05
感谢SMO订单是充分的，公司今年SMO的订单有大幅的增加，我们的人员大概也我觉得增加可能有百分之多少？15左右，可能不止15%，可能还要多，大概在20%左右。订单也持续在增加，但是这个价格还是稳定的，还是稳定的。但是现在的SMO跟五年前在SM客户对SM的要求不太一样，要求非常高。如果这个SM的人员的话，客户对这些人员的要求高的话，也就意味着成本会增加，对吧？有时候我们一个FT比如说4万块钱，但是实际操作的时候可能有1.5个FT甚至更多。

发言人1   07:46
所以SMO现在还仍然需求很旺盛，但是依然处在这么一个状态，因为还是没有大幅的改善，但是SM是一个资源公司，在SMO扩张的速度很快，扩张的速度很快。现在大概已经规模大概接近有有2500到3000人这么一个规模了，大概是这样。好的，吴总。

发言人1   08:08
第二个问题就是刚才提到了，如果看早期临床这边他的项目做的需求情况怎么样，早期临床应该有所增加。所以我们我们这个药品这一块的话，就是湖北销售这一块的话，这个疫情的情况应该可能好。我们这个单订单做不过来，我们拒绝了很多的客户，早期的要求是明显的增加。好的，感谢吴总，非常辛苦，也期待公司的后续能够持续取得意见等等等。

发言人1   08:31
然后请下一位老师提问。现在能听到吗？可以的，能听到。好的，好，各位领导好，我是招商银行徐德飞。我这边也请教领导两个问题。

发言人1   08:42
第一个问题就是随着我们的景气度的提升，包括刚才领导提到早期项目接不过来，我们对于人员的一个扩张还是什么样的一个规划，这是我第一个小问题，谢谢。人员扩张现在还没有大规大规模的扩张，现在是按照节奏在有所扩张，应该来说最起码没有减少，在原来基础上有所增加。但是我们还是为了保持稳健和确保我们成本的控制和有一定的利润，我们这个节奏不是太快，扩张的速度不会太快。SM可能扩张的速度会快一点。因为你修复我刚谈了可能会随着订单的稳定，价格的稳定可能会有所回升。但是他这个需要一个漫长的过程，大家还需要一个时间去等待。明白，刚才领导也提到就是我们有一些订单的周期执行周期比较久。

发言人1   09:26
那我们是否有统计过比如说相对低价的订单，可能我们预计到什么时间范围内会相对消耗完毕低价订单消耗完过去的订单，今年依然在消化这个订单的过程中。你看我们从二三年开始，2425是低潮，三年大概我们还需要一个半年甚至一年的时间吧，可能全部消化完，大部分消耗80%到90%，应该是这样一个节奏。好的，招商的提问先到这里，接下来请国庆的老师提问。好的，各位领导好，我是国庆的玲珑。我这边还有一个问题想请教一下，就是关于咱们的海外业务目前是一个什么样的进展？帮我们展望展展望一下未来海外业务的一个发展。好，谢谢。

发言人1   10:07
海外我们持续在不断的扩张，在在拓展。我们海外的收购依然在有节奏的在推进。但是现在我们在美国收购的过程中，我们有一个美国生物医药安全法，这个可能对我们收购的周期时间可能会增加。因为现在在海外收购生物制药方面的相关的这种公司的话，要通过美国一个组织的审批，所以这个可能会延长收购的时间。好的，好，谢谢您了。这边没有其他问题了。

发言人1   10:39
那请电投的老师，请问。好的，感谢给我这个提问的机会。我是中信建投的王云鹏。我这边也是有一个问题想请教一下，就是看到我们的很多同行们也都在讲AI可能在各个流程应用，以及包括在一些环节成本增效和未来可能的一些用量。评价一下咱们现在看到的AI在哪些环节上更有用，然后在我们自己的业务结有可能哪个方向的用处比较多，谢谢。

发言人1   11:04
我不知道大家看到最近看到一个新闻没有，诺斯格跟百大，我们联手在在推进和开发AR的这些应用。我们全部由我们公司的陈刚博士和百大的教授，我们一起有一个新闻发布会。我不知道大家看到没有这个新闻，这是第一个。第二个，AR公司一直持续在投入，现在我们在这个MA就是医学好吧，我们在药代，包括我们在速通的店这块都已经上线了AR我们刚刚上个星期又完成了整个的DM的AI的测试，这个测试的结果还是不错的，现在已经进入到这个使用阶段了，大概能够提升30%的效率。从现阶段来看。好的，谢谢吴总。我这边也没有其他问题了，下面请平安的老师提问。管理层好，感谢给我这个提问机会，我是平安的王一畅。

发言人1   11:54
我想问一下我们这边的一个客户结构，还有它的一个变化趋势。客户结构我们主要是肿瘤和非肿瘤这两块。现在可能非肿瘤这一块，我们的客户的项数量可能是有所增加，但是总的比例变化不会太大。明白，那想问一下我们三季度也好，前三季度也好，比如说像跨国药企，还有就是白泰泰克的公司，它这样的一个分类的一个客户结构的占比，有没有这样统计过吗？具体数值我们没有统计，但是有一个趋势就是在今年以来，我们和global的这个公司，包括AZD3M包括拜尔都有合作很大的项目在开展，这个是对比去年来讲一个比较比变化的趋势。好的，谢谢，我这边没有问题了。

发言人1   12:46
请问可以听到吗？可以听到。好的，各位领导好，我是西部医药的张威。然后我这边也有两个小问题想再向领导们请教一下。第一个就是大家一直都比较关注的，一个是行业目前竞争的一个情况，以及一些想问一下一些中小型目前出清的一个情。然后第二个的话，其实就是想请教一下AI对于咱们这个大临床，还有数统业务都有哪些影响？

发言人1   13:05
就这两个小问题，关于讲的这个中小CL我们倒是没有统计过。但是我们现在感觉到整个临床CRO的这种市场份额，可能越来越集中在这个头部的C15公司了。另外从一个角度来讲的话，现在再进入这个行业的机会应该不会太多了，这是我们的一个感觉好吧？这个还是在头部接触的越来越多。

发言人1   13:29
关于这个AR的临床，我们AR刚刚我提到的医学，尤其是这个系统这方面的DM这一块，就是数据这一块影响很大。我们都已经上线了，都已经在上线了也通过我们大概也测试了有可能有四五个月了，基本上已经测试完毕了。诺斯克在这些领域的AR的话已经正式上线了，我们还会加速往前推。

发言人1   13:53
好的，谢领导，下面请郭海的老师提问。好的，感谢领导给我的宝贵机会。然后我是郭海药可维奇。我想这个订单今天先让领导提交一下，就咱们前三季度还有第三季度这个新签订单里面有没有跟这个临床阶段一期、二期、三期的数量的一个增速，还有这个价格的一个变化的一个拆分。这个一期的项目增长了，整体增长你讲过了，现在是企稳回升的阶段。另外这个订单123期，我们觉得一期的数量好像有所增加，但是我们公司因为它不是一个大数据的一个公司，所以的话这种统计是不是准确我也不太清楚，好吧，大概是这样的一个情况。2027年的这个展望的话，我觉得2027年是一个回升的时间，是一个回升里面可能我们前面的从232425的订单，低价格，尤其是24年的超低价格的这样一个订单的逐步的消化。结束的话，我觉得27年的订单是应该是一个回升。

发言人1   14:47
我们今年第三季度的整个临床的订单的，我讲的是服务费，我们订单增加了31%。明白这31%里面大约量的贡献和价格的贡献大约占多少？对，定价就是给您这个量是增长2%。这数量是是是31是数量是增加了，但是价格的话我们没有一个大幅的提升。明白。好的，感谢领导的耐心解答。

发言人1   15:16
下面有请国联民生的老师。管理层好，我是国联民生的医药分析师胡若必，我这边就问一个小问题，就想请教一下，公司当前在这个人效提升方。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。这个目标和一些我们实施的举措，谢谢。

发言人1   15:38
我们讲的这个效率的人效的提升的话主要从两个方面。一个方面是公司的管理逐步的精细化，逐步的精细化会比效率的有些提升。还有个就是利用AR的功能，我们效率的提升。我前面讲到这个系统，这个DM这一块，我们已经在使用了了，大概效率提升了30%。

发言人1   15:57
医学大概20%多是这么一个情况，这是一个长期的过程。我们做过的网站AR公司投入了很长的时间，也投入了大量的资金，现在已经创建效果了，但是这是一个持续的过程，我们还会继续加大这块的投资力度。好的，感谢公司领导的解答，我这边没有问题了，接下来请长江的同学老师提问。

发言人1   16:26
常见的老师可以先开麦，点一下上面发言。

发言人1   16:46
还没看到。这是下一个。

发言人1   16:57
好，下面请华创老师先提问。三季度的减肥。好的，感谢公司领导给华创医药提问机会。

发言人1   17:03
我这里想问公司两个问题，一个是三季度新签订单中减肥药比重，第二个是它的毛利率与肿瘤项目相比如何？皮肤合适吗？皮肤和内内分泌，我们这个减肥药的内分泌好像是增加了，另外皮肤这一块增加了很多。毛利率的话我们这样看，我们觉得应该差别不是太大。

发言人1   17:22
肿瘤从单个肉毒来讲的话，伊利的话价格会很高。但是它对于我们的整个的提供服务的话，可能需要的人员可能会增加，我们认为这两个毛利率，但是减肥药的周期就会短，好吧？虽然有时候看到单价比较低，周期可能比较短，所以应该是差的应该不会太多。因为客户和C公司都经过计算过都经过计算过。而整个临床的研究的话，不同种类的药物的研发的话，其实平均来讲的话，这个毛利率差的都不是太多，应该是这样。

发言人1   17:59
好，感谢领导清晰的解答，我这边暂时没有其他问题了，有请下一位中泰的老师提问。好的，感谢给我这个提问的机会。我是中泰医药的谢少玉，我这边有一个小问题想请教一下领导，就是关于我们的这个战略目标的。因为看到整个行业现在是一个比较复苏的一个态势，就是整体在这个背景下，我们的整体战略目标没有调整。

发言人1   18:16
然后包括当前比较大的一个挑战，我们的一个应对措施。感谢。这个行业是在一个不断的复苏的过程，这个复苏的过程我们最大的挑战依然还是过去的那个年假的这个订单，要在消化这些订单，这个可能是我们的一个挑战。但是好在公司有非常充分的现金流，资金非常充裕，所以我们最困难的时间挺过去了。而且在困难的最困难的时间，公司的利润的情况依然是稳健的，这个大家从报表都可以看出来。

发言人1   18:45
那么后面我们在复苏的过程中，我们做一些什么调整呢？我想我们的这个调整，不完全是因为整个有复苏的趋势在进行调整。因为整个公司的这个战略，它还是一个长远的战略，不是一个短期的调整，所以我们还是在逐步的前扩张。公司的战略现在来看有几个方面，一个就是我们要增加毛利率好吧，毛利率好吧，降低成本，效率提高好吧，这样的提升毛利率，这是我们公司一直要持续做的一件事情好吧。在这方面主要是通过AR和信息化管理这两个方面，大的格局。公司在这个税务部建明这一块，我们后面可能要加大速度，公司上个星期成立了一个叫做海外事业部这个海外事业部后面会由我们的陈博士来负责。

发言人1   19:33
这一块的主要工作就是海外的业务的拓展和海外兼并收购，我们这个兼并收购下面我们要加快速度加快速度，我们会在更多的更广泛的范围内，包括欧洲，我们要加大这个力度。另外，国内的社会精英，我们要加速推进，加速在推进，但是，这是一个过程，公司在收购这件事情上，我们持续的推进也花了很多的，时间和精力。但是收购对公司来说是至关重大的一件事情好吧？一旦收购不好，或者收购了一个亏损的企业，或者是好吧不应该收购的一个公司的话，这个公司对后面公司的发展是致命的。所以我们在这个过程中，我们也是很深很谨慎好吧，很谨慎做充分的调研。但是在这个过程中，我们持续的过程中不断的沟通，不断的上升。包括在美国持续沟通的话，诺斯科也在这方面积累了大量的经验，大量的经验，我想后面的步伐会更快。

发言人1   20:22
那么公司的整体的战略，可能是在境外收购1到2家，在境内收购一家。好吧。如果在可能的情况下，这个有可能在收购完一年以后，我们可能再去香港做一次上市。大概就是公司的一个整体的一个战略发展的一个规划。

发言人1   20:39
好的，谢谢领导，非常清楚，我这边也没有问题了。接下来把话筒交还给主持人，谢谢。您公司领导您好，我是长江医药的陈龙龙。然后非常感谢公司给我的这个提问机会。然后我这边可能主要想向几位领导请教一下，目前这个患者入组作为这个大临床的一个核心环节，也是一个核心的限速环节。不知道行业这块相关的有没有一些变化，比如说就在这个入驻的速度方面，或者之类的有没有一些什么其他的变化，以及我们公司在这块的话，有哪些相关的一个持续布局，去可以去加快我们的一个入驻速度，或者是这个就大概是这样的一个情况，谢谢林总，你这个问题我问的很详细，这是操作层面的事情，我们还是让我们的董经理博士来回答。

发言人1   21:19
现在等于说其实是各个项目现在入组确实是一个比较大的问题。因为现在项目比较多，现在各个医院的支持度比较好。就是大家大部分临床医院现在把临床试验的收入作为医院的一个大部分收入了，所以院长也非常重视，科室也非常重视。其实课题主要是大家都抢病人。比如说一个同类项目，比如说皮革一个项目大概有十个项目在同时入，看谁入的快。这个需要的话，主要是我们是第一个所有的CRA项目经理专业性就是让主任比较认可我们的专业性。

发言人1   21:42
第二要经常跟大家沟通，我们的入驻条件，因为他那个是所有带过，他不是说虽然说是作为医院的重要的一个事情，但是还是以看病为主。那他做实验是另一个另一方面，所以说经他们去沟通所有的入驻条件，反正再一个跟所有的班把所有的入组的整个一个过程，病人整个过程详细的了解，更深入的解决病人的困难。这样的话入组就会比较加快。其实总体来说，我们这一两年的项目，不管难的还是不难的入组，在同类项目中都是比都是应该在前列的。所以基本上能够完成原来跟申办方做的合同，按时完成入驻的工作。谢谢。

发言人1   22:20
好的，非常感谢公司领导的一个解答，然后也非常清晰了。下面把麦交给我们的主持人，谢谢下面。有请电话尾号5963的参会者进行提问，请发言，谢谢。感谢领导给我这个提问的机会，我是华安医药的王班，然后刚才领导也介绍了我们订单需求的这个情况。因为不同的业务板块和不同的订单，它执行周期是不太一样的。就想在大致问一问，执行周期相对比较短的临床早期项目，包括SMO，以及执行周期比较长的这些临床中后期的这些项目的订单价格。因为这些不同的执行周期的订单价格的这种变化，可能对于业务报表端的改善，它的影响也不太一样。有些可能像早期版本的改善的会比较快一点，但是中后期可能需要时间会更久一点，就这个问题，谢谢。

发言人1   23:11
不知道，其实实际上是这样，等于说临床项目在于说，比如说一般的话，尤其早期是你刚说的早期临床，它比较快，它价格比较低。比如说一个健康人一期，可能总体来实现了下来之后，七八个月就结束了。再说它价格确实比较低。比如说一般的话，假如时间比较长，那比如说一个皮嗑药，大概一年左右的时间，一个三期大概入住56五六百个病人，他可能大概也就是一年多的时间就完成了。所以说这样的话就实现回收，收入的话确认比较快快的很多。

发言人1   23:37
这一个肿瘤肿瘤的单价很高，但是平均下来至少得三年，因为他有PFS等等。这三年下来之后，整整个的供确认的收入，虽然看的价格比较高。但实际上来说，啡种流量对于公司的一个收入运转和整个的利润来说，应该是更好的。因为它快短平快的方式应因为一期多，因为它由于价格单价确实比较低，所以这样的话，一期的话对于利润的贡献不是特别大。其实实际上来说就是一些个非肿瘤的三期项目应该是贡献最大的。

发言人1   24:05
好的，我再补充问一下，就是这些不同的执行周期的这些业务板块，它的新签订单的价格变化，有有有能不能再跟大家介绍一下？因为刚才我记得您好像提到说这个早期临床的这个项目做不过来，那这个价格好像没有特别提到。但是中后期的项目，现在说是相对比较稳定。然后SMO的话业务也比较多，但价格也比较稳定。就看看不同的业务板块过去的4到6个季度，这种对新签订单的价格变化趋势，能不能再跟大家介绍一下。其实整整体价格趋势都差不多，等于说就是一期或一般的话不管肿瘤非肿瘤药，整体来说都是有所增加的。因为可能价格方面，因为等于说从年初开回升，那么现在三季度比二季度还有所回升，但是说不是特别快的，就是年初的话回升的比较快，那么现在还逐渐在往上走。那整体来价格来说，现在是比原来应该是好的。

发言人1   24:51
是，但是由于各个项目差距比较大，比如说健康的一期它的价格和肿瘤病人的价格，还有说二期、三期的价格是完全不同的。因为它那个数，比如正常人一个招募数，或者病人数都是完全不一样的，而且难度也有差异，所以说是这个差异很大。刚才吴总说的，就比如说我们一些个早期的，为什么有些项目就是不参加了？

发言人1   25:11
是原因是因为我们药药理学这块，就是工作量确实比较大营教理这块，尤其现在创新药这块，他等于说需要尤其新的项目需求量特别大。而且的话这个人员压力确实也比较专业人员没那么多，其实都大部分都是我们培养的市场。这不像是大临床或者SM，它是市场很容易招这个药理学的专业人才，相对比较难招，所以这个工作量就比较大。他这块你说这个项目要如果接多了之后，他是做不过来的，而且市场没有这么多特别熟悉药理学的人才，大概是这么一个情况，讲的非常清楚，谢。我刚才还有一个小问题，就刚才有一个老师提问，然后好像是吴总，他他说这个三季度的新签增长了31%，这个是订单的金额还是订单数量金额？订单金额增加了30%服务费。好的，谢谢我的提问结束，谢。

发言人1   26:09
大家能听到我声音吗？这次会议交流也非常充分了。最后请吴总再给我们总结一下OK，谢谢大家对罗斯科的关注。

发言人1   26:17
我想大家都非常关注整个的市场它的发展的情况。我们也刚刚经历了一个相对来说比较低迷的市场。其实这个过程中，大家都很痛苦，但是这就是市场，这就是一个周期好吧。他不是可能永远心心相融。我们按照商业逻辑来讲，他大概十年、12年可能就有一个周期，好吧。好在罗斯哥在这个过程中，我们是有一些这方面的经验。所以在整个的这一次的介绍的时候，罗斯哥还是表现的很不错的好吧。

发言人1   26:43
我们天天在犯错，但是我们罗斯科在这个经营的过程中，我们没有犯过重大的错误没犯过重大的错误，所以一直还是很稳健的在持续发展。经过这个过程以后，我们觉得现在有一种好像是春天来的感觉，有点欣欣向荣。但在这个时候，我们还是要理性的对，这是一个过程，就像一个人大病一场，在修复的过程他需要一个耐心，在修复的过程中你还不能给他大补，对不对慢慢的做过的来，我们还是有耐心。

发言人1   27:09
好的，我们整个的经营情况不错，好吧。就是在最低迷最困难的时候，我们做这个的报表还是很不错的。在同行业相比，我们没有大起大落好吧，这跟我们的经营的理念是相吻合的，好吧。

发言人1   27:21
这个我想在市场上的形象还是一个负责任的公司，一个稳健的公司。在下一波复苏的来临的时候，我们罗斯哥会加快这个步伐，但是我们无论多么的加快步伐，首先一点我们还是要控制风险，还是要控制风险，所以我们是逐步的往上调整。但是，从这个落实和整体的发展来讲，包括我们的现金流，包括我们落实的现在账上的现金和我们的人才。好吧，我们在整个的这个市场震荡的过程中，落实的这些人才，我们的高管没有一个离开过没有一个离开过，大家都还是非常的团结，对这个还是一致的看好。

发言人1   27:56
首先我们自己还是非常的有信心，家长我们在发展的整个过程中，上市之前和上市后，我们对整个行业的理解和我们积累的这些丰富的经验。我们觉得未来诺斯科的3到5年会是一个大的一个腾飞的过程是一个腾飞的过程。可能我们一个我们要加快整个公司的精细化管理好吧，精细化管理好吧，我们要提高我们的效率，还有个ARAR我们认为我们是走在中国临床试验我的前面的思考，我们投入了大量的精力。我现在已经进入了一个使用阶段了。我们前面做过试运营，这个过程也很痛苦这个过程也很痛苦，投了很多钱，现在终于有了回报，我们所以我们的信心又在不断的增加。

发言人1   28:33
另外整个落实会的战略发展非常清晰，我们要加速海外和国内的收购，包括把我们的体量进行扩张，就扩张好吧。然后我们可能希望在未来的时间，我们还能再去香港上一次好吧。然后把洛斯个逐步扩张一个真正的全球化的一个CLO公司好吧？今天大概就这样，谢谢大家，谢谢感谢各位投资者参与，谢谢大家，感谢吴总跟赵总分享，也感谢各位投资者参与。本次会议到此结束，后续如果有任何问题，欢迎随时与我们包括联合主持券商以及公司联系，谢谢大家。

发言人1   29:05
感谢大家参加本次会议，用AI进宝获得优质复盘资料，更多专业AI工具和投研内容，打开进门F领取会员体验，祝您工作顺利，再见。感谢大家参加本次会议，用AI进宝获得优质复盘资料，更多专业AI工具和投研内容，打开进门F领取会员体验，祝您工作顺利，再见。
