证券代码：600223                                    证券简称：福瑞达
鲁商福瑞达医药股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                         编号：
	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-线上调研

	参与单位名称及人员姓名
	中信证券、国泰海通、财通证券、国信证券、国联民生、
方正证券、华创证券、申万证券、广发证券、长江证券、
天风证券、中金证券，及个人投资者

	时间
	2026年7月16日  14：00-17：00

	地点
	福瑞达智美科创园

	上市公司接待人员姓名
	贾庆文、张岱州、高春明、许百强、窦茜茜 

	投资者关系活动主要内容介绍

	一、公司基本情况介绍
会议交流环节，公司董事长贾庆文对各位股东的到来表示欢迎，并从“定力、底气、格局”三个关键词出发，阐述了福瑞达在发展过程中穿越周期的战略坚守、厚积薄发的核心能力，表达了打造产业生态与守护股东价值的坚定信心。公司管理层向投资者系统介绍了公司研发体系、业务布局、经营成果及未来规划。
二、投资者主要问题回复汇总

问：功能性食品当前受哪些政策影响？后续针对这类产品的发展规划和预期是怎样的？

答：对于功能性食品或药食同源类产品，监管对功效宣称的限制较强，过去依赖互联网医院承接流量的销售模式也受到约束，随着平台端流量减少，仅靠公司自行销售，单品规模较难迅速做大。目前公司的规划是优先开发可快速落地的产品，处于业务调研阶段，会将产品放在超市、高速公路等不同渠道进行市场验证，未来会先确定高单价产品的适配消费场景，再推进相应的渠道建设，参考东鹏特饮差异化场景拓展的路径打造产品竞争力。
问：站在当前时点，公司如何看待化妆品板块未来的发展方向？

答：国内品牌市场份额持续提升，但与国际大品牌相比，国内品牌在高端化、品牌价值和系统化传播方面仍有较大提升空间。公司希望通过科技力、产品力和品牌力形成规模效率，推动内生增长。在品牌端，不仅有产品卖点，还要形成明确定位、核心产品线、稳定价格体系和持续内容传播，减少依赖单次平台红利。

问：在化妆品及其他领域，未来收并购将重点关注哪些机会？
答：公司对外延式发展始终保持开放态度，核心是聚焦主营业务相关的产业链标的，优先选择具备医药研发背景、拥有核心研发技术和创新技术的项目。
问：瑷尔博士主要做了哪些调整？
答：品牌前期快速发展时，借助品牌势能推出了较多产品，短期有效，但长期造成资源分散，多个产品处于2亿—3亿元级别，但尚未形成7亿—8亿元级别的核心单品。公司自2025年起推动多项调整：一是重新明确品牌方向，由较宽泛的“修复”聚焦至“屏障”；二是聚焦核心产品线和大单品，防止资源分散；三是调整管理团队和人员结构，要求业务负责人深入直播间、销售和流量一线；四是推进工作流程、岗位动作和系统打法标准化；五是针对不同产品和品牌选择更匹配的渠道。另外，在技术端，形成287屏障菌及相关产品线，把复杂的微生态研究转换成消费者能够理解的“屏障”语言，形成更清晰的品牌心智。
问：珂谧 KeyC增长较快，背后主要原因及团队架构如何？

答：珂谧的核心差异化是穿膜胶原。在行业普遍争论胶原蛋白能否透皮时，公司强调不仅要提出“能够透皮”的结论，还要用技术和实验结果证明。品牌围绕轻医美术前、术中、术后构建产品与服务体系，避免与大众敏感肌产品进行同质化竞争。珂谧团队当前不仅承担消费品销售任务，也承担未来医美器械上市前的市场教育、医疗平台对接和品牌认知建设。
问：行业加大抖音等平台投放后，盈利能力普遍承压，公司如何平衡品牌投入与盈利？
答：当前抖音等互联网平台面临流量见顶、平价市场竞争、广告监管严格等问题，抖音渠道商家普遍面临复购率偏低的困境。公司采取多渠道布局策略对冲单一渠道风险：一是布局区域商超渠道，2026年已启动布局且表现较好；二是布局视频号等流量渠道；三是拓展企业单位采购、垂直小平台、物业渠道等特殊渠道，通过全域运营提升复购率，保障盈利空间。
问：作为国有上市公司，后续是否考虑更市场化的股权激励或其他激励机制？
答：公司持续跟踪政策并争取可行路径，除股权工具外，也会通过任期制、契约化管理、绩效考核以及超额利润分享等方式激发组织活力，使优秀团队能够分享公司发展成果。
问：在美妆竞争和合规监管趋严的背景下，公司作为国资背景企业，除与央视网等央媒合作外，还能如何挖掘差异化优势？
答：公司当前与新华网、人民网、央视网、央广网等多家权威媒体合作，希望把品牌信誉、科技能力和合规经营转化为市场信任。随着监管趋严，达人和渠道也会更重视产品合规性和长期信誉。公司需要持续把产品价值、技术价值、品牌价值和供应链能力做实，以此吸引优质平台、媒体和达人合作。
问：公司在生活美容和医学美容方面有哪些项目储备和进度？
答：公司约5年前已开始布局医学美容，并持续引入研发和医疗器械人才。当前已有多款Ⅱ类医疗器械获证或进入商业化阶段，Ⅲ类透明质酸水光产品、重组胶原蛋白相关产品也在推进。由于Ⅲ类器械从研发到产出通常需要较长周期，公司先通过Ⅱ类器械、面膜及对外合作盘活工厂和产能，降低早期投入阶段压力。公司正在围绕水光注射的剂量控制、液体外漏和智能化不足等痛点，与外部技术方合作开发配套设备，希望通过“产品+仪器”提高产业化壁垒，减少单纯价格竞争。
问：公司王浆酸新成分后续C端商业化的市场推广思路是怎样的？

答：公司拥有多项王浆酸相关抗衰应用的独家专利，经证实可促进胶原生成、促进抗老蛋白合成，成分效果具备明确的作用机理支撑。目前公司正在和山东大学基础医学院合作，开展该成分的动物实验、安全性验证及作用机理深挖工作，同步会明确成分的具体有效方向，出具完整的安全及有效性证明，待所有验证工作完成后再推进产品落地。公司会将该成分作为核心原研技术进行深度开发，未来将依托该技术孵化相关产品线，推广方面将基于扎实的研究数据和临床验证结果，突出产品的有效性优势。
问：公司目前账面20多亿现金，未来有怎样的使用规划？

答：公司当前约20亿现金主要来自地产业务置出的十几亿现金，加上近几年的资金沉淀。公司现金使用始终遵循稳健提升价值的核心原则。对外投资并购方面，聚焦创新医药、医美器械赛道，以补充特色产品线、医美器械产品为核心，抓住医美增长红利；对内投资方面，持续投入科研，已经完成柔性化重组胶原蛋白中试生产，同时加快推进百吨级合成生物高端原料及智创柔性生产项目、合成生物绿色制造中心平台项目，同时推进立体库建设项目，相关投资不会对公司现金流造成较大压力。
问：公司下半年三大核心化妆品品牌的营销规划是怎样的？公司组织架构和人才机制如何适应市场变化？

答：公司三大核心品牌实行差异化价格带定位，通过价格带区分覆盖不同消费群体，形成品牌差异化。组织方式根据品牌阶段区别设计，颐莲以内部团队自我培养为主；瑷尔博士侧重整合内外部资源；珂谧团队布局上海，全面借用市场化外部资源、专业运营团队实现快速运作。
问：在美妆竞争加剧、线上线下渠道都在变化的情况下，未来流量增量来自哪里？
答：线上与线下遵循不同逻辑。线上渠道运营核心是效率，适合优质产品快速放量；线下渠道更注重会员管理与用户体验，可有效带动复购率提升。未来公司将重点做好三方面工作：一是线下渠道强化产品体验与人员专业度，推进全渠道的会员管理体系建设，提升用户复购率；二是加强区域美容顾问的工作落地，同时布局CS渠道、药店等多元线下场景；三是优化各团队管理模式，通过管理提效逐步提升运营ROI。
问：化妆品毛利率提升后，中期是否仍有上行空间？
答：公司近年持续从两方面提升毛利率：一是降本，通过产品力战略、系统开发、供应链优化和规模效率降低成本；二是优化售价，维持合理价格空间。
问：公司重组胶原蛋白、王浆酸这两类新产品的毛利率情况如何？王浆酸后续产能提升规划是怎样的？

答:公司重组胶原蛋白和王浆酸新产品的毛利率较高，产能提升方面，公司总部设有专门的发酵工程实验中心，开展相关研发工作。王浆酸原料目前优先保障内部使用，后续待生产效率提升到一定程度后，会进行产能提速。

	日期
	2026.7.16


