证券代码：300326                                   证券简称：凯利泰

上海凯利泰医疗科技股份有限公司
投资者关系活动记录表
                                                         编号：2016-05
	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
	广发证券   发展研究中心  医药行业分析师  马帅

汇添富基金  研究员  付鹏飞
招商基金  研究员   周雨婷

	时间
	2016年7月4日

	地点
	上海凯利泰医疗科技股份有限公司4楼(通讯方式调研)

	上市公司接待人员姓名
	上海凯利泰医疗科技股份有限公司   董事会秘书 丁魁

上海凯利泰医疗科技股份有限公司   证券事务代表  孙梦辰

	投资者关系活动主要内容介绍

	详见附件

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2016年7月4日


投资者调研会议记录
时间：2016年7月4日下午15：00-17：00
地点：上海凯利泰医疗科技股份有限公司
调研人员：
广发证券   发展研究中心  医药行业分析师  马帅
汇添富基金  研究员  付鹏飞

招商基金  研究员   周雨婷
公司参加人员：董事会秘书  丁魁

              证券事务代表   孙梦辰
公司董事会秘书丁魁通过通讯方式向调研人员介绍了公司2016年度的基本发展情况。
1、 PVP在日本的未来产品规划是怎么样的？
美敦力4年前拿了日本的注册，目前日本这一块的细分市场就是美敦力一家。我们进入日本市场后，预计未来相当长一段时间不会有新的企业拿到日本的注册证，日本自身的器械公司也没有这个产品。日本的老龄化很严重，市场潜力很大。
2、 日本做PVP手术和钉板的渗透率大概是是多少？

这并没有很确切的数据，因为并不是所有的椎体压缩性骨折都能用椎间融合的方式进入治疗。一般是针对年龄比较大的新发生的骨折，70岁以上的老人进行椎间融合的风险是很大的，因为他本身的骨密度很低了，还要把钢钉打进去，对其椎体的生物医学结构会造成较大的影响。
3、 从披露的财务报表来看，销售主要集中在中国的北边，在西北、西南和南区销售都比较少，您是怎么看待这个问题？
合并报表的时候，是按照区域统计的，骨科的市场每个区域是差不多的，但心血管的市场主要在北边，这样就相当于把北边的权重加大了。
4、 易生科技和艾迪尔已经完成并表了，那么您预计能给公司带来多少利润？

这两家公司实际情况比业绩承诺好一些，但是没有到达十分乐观的地步，毕竟这个行业的增速比较稳定。艾迪尔的话，今年承诺的业绩是7000万，但是去年已经达到了7000万的业绩；易生科技能实现20%-30%的增长，这两家公司应该都能达到承诺业绩的要求。

5、易生科技未来的规划怎么样？

易生科技刚收购的时候，它的销售是很薄弱的，仅有的销售是通过临床和试验的方式销售。2013年它的植入量大概只有1万多个，但是在去年已经接近5万，今年还会更多一些，在植入量的增加是较快的。市场主要集中在北方市场，因为北方是心血管疾病的高发地区。去年我们引入了一个比较强的团队，这个团队主要负责南方市场，但具体体现到销售业绩的提升还需要时间，因为医疗器械新开拓的市场需要经过招标，医院换证，再招标等步骤，时间周期比较长，需要前期做很多的铺垫工作。

6、未来并购重组的规划是怎样的？
我们的定位是医疗器械的高值耗材，不会局限于心血管和骨科。我们一直在和大家交流，我们的定位是高值耗材的综合平台服务商，包括平台和渠道，所以以后还是会在高值耗材这个方向规划。
7、艾迪尔的研发费用、销售费用都算在本部上吗？注册产品和报批是各个公司自己在做还是怎样？

研发费用是子公司单算的，艾迪尔和凯利泰的注册部门是统一管理的，但是易生科技是独立的。销售费用上有些费用很难分得清楚，例如展会和招标的费用等等。
8、 艾迪尔销售队伍是多少人？销售人员会驻点还是有业务的时候才过去？销售人员是从本部派过去的还是在当地招聘的？

艾迪尔销售30多人，渠道还是得走代理商的渠道。医疗器械的销售模式一般是：销售总监-大区经理-各省销售人员-各区域销售人员，基本上不会在本部工作的，负责哪个区域就会在哪里工作。销售人员既有从本部派过去的，也有在当地招聘的。
9、公司在前3年并购了2家公司，未来并购步伐将会提速，可以这样理解吗？

凯利泰从上市至今就是在不断增加产品的过程，也是增加产品、增加利润、增大市值的过程。从现实来说，如果不做这些并购，仅依赖一个产品实际抗风险能力是很弱的，如果公司能达到一个更高的市值，对于产业的整合和体外的孵化，有很大的支撑作用。公司也就是在做两个方面的事，第一是公司在做一个平台型的收购与整合，即以平台为基础去做收购整合，第二是产品线方面来说，也在做体外市场以创新类产品作为切入点，进行产品孵化的整合，这是两条不一样的路，只有平台做好了，剩下的产品才有机会，因为产品需要放到平台的渠道上去销售和推广，所以这两条是相辅相成的关系，但是体外的产品可能会慢一些，上市公司的产品会快一些，未来我们认为渠道终端的价值比较大的，可能还会在渠道这块加大力度去拓展。
10、公司在新型领域如关节这块的布局是怎么样的？

我们投了一家关节的公司，相关事项也公告了，这家公司已经有产品，但是在做改型，真正开始销售可能要到今年年底或者明年年初。公司也在与关节领域相关的运动医学领域花了大力气，但是任何新的产品都需要培训的过程，包括公司现在研发的人工韧带，这个东西很好，也没什么竞争对手，国外卖得也挺好的，但是这个产品上市之后还需要做医生的培训，过程也会比较长。
11、是不是现在运动医学这些新兴领域医生的培训还在进行过程中？

是的。从关节性手术的开展情况就能看出运动医学大概的一个发展情况，基本上还是三级医院在做，二级医院暂时做不到。很多二级医院本身的骨科也是人满为患的，也没时间来做这些。
12、现在关节领域及运动医学领域这两块医保报销是什么情况？

有些报销，但不是特别多。
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