


证券代码：688161                                 证券简称：威高骨科
山东威高骨科材料股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                    编号：2024-002
	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
	75家境内外机构共95名参会人员，详见附件明细

	时间
	2024年8月29日

	地点
	公司会议室（电话会议）

	上市公司接待人员姓名
	董事长陈敏女士、总经理卢均强先生、销售副总经理李进取先生、财务总监吕苏云女士、董事会秘书林青女士

	投资者关系活动主要内容介绍

	一、总经理卢均强介绍公司上半年经营情况
目前骨科植入耗材带量采购基本全面落地，主要集采产线进入平稳执行期。2024年5月关节产品续约完成，下半年将陆续执行；2023年下半年创伤联盟集采续约和运动医学集采完成，于2024年上半年开始陆续执行；2023年上半年脊柱全面集采完成，目前已经开始执行。根据各产线的带量采购续约、报量和执行情况来看，国产品牌需求量进一步提升，整体市场份额以国产品牌为主导。未来随着带量采购的持续推进，国产龙头企业将发挥自主研发、创新生产能力，以及渠道、资源、资金等优势，不断提升市场份额，行业集中度将持续提升。
报告期内，公司在主要产品均执行带量采购的情况下，共实现营业收入7.51亿元，同比下降6.81%，实现归母净利润9,313万，同比下降16.67%。主要原因为脊柱产品集采前后价格降幅，公司脊柱产品在去年同期基本执行集采前价格，而今年执行集采价格。分季度来看，一季度营收3.48亿元，归母净利润3,490.57万元；二季度营收4.03亿元，归母净利润5,822.42万元。单季度营业收入环比增长15.73%，归母净利润环比增长66.8%，毛利率和净利率都有明显改善。公司上半年业绩呈现环比增长提升的特点，预计下半年将持续向好。
虽然集采前后价格降幅较大，影响了公司的短期业绩，但是主要产品线均实现了销量、手术量、市场份额的持续增长。分产品线情况如下：
1、脊柱产品线
报告期内，公司充分发挥脊柱产线全的优势，加强不同产品的组合，提升整体毛利，加强头部医院的业务覆盖，通过品牌学术活动提升影响力。PKP/PVP+骨水泥、脊柱退变融合、脊柱侧弯等手术量明显增长，实现销售收入2.2亿元，其中二季度环比一季度增长12%。手术量同比增长15%，销量同比增长36%。目前市场份额占比约14%。新产品布局上，2024年4月公司“骨填充囊袋系统”和钛涂层“椎间融合器”注册证获得国家药监局审核批准。下半年随着脊柱囊袋和椎体支架新产品上市，下半年脊柱产线增速预计会进一步加快。
2、创伤产线
报告期内，公司针对性地完善了创伤产品物流布局，发挥配送能力优势，确保临床的及时供应，同时加强和运动医学、人工骨、PRP、负压引流等产品线的协同作用，提升出厂产品组套价格。上半年公司创伤产线实现销售收入1.2亿元，其中二季度环比一季度增长33%。手术量同比增长28%，销量同比增长25%，目前市场份额约12%。
3、关节产线
2024年5月，公司在人工关节接续采购的中标情况总体较好。根据人工关节接续采购文件公示的采购需求量、中标数量上，公司关节产品威高海星、威高亚华协议年度采购需求量共计53,679台，占全部总需求量比例为9.23%。根据公司统计，公司2024年签约需求量在2023年的基础上增加约6%。在中标价格上，主要产品组套相比于上一轮集采中标价均有提升，其中膝关节产品的价格提升较为明显，此轮集采中标价为5,343元和5,393元，去除髌骨假体后相较上一轮价格提升幅度分别为69%和141%。续约集采执行后，公司关节业务的整体收入和毛利水平将得到进一步提升。
报告期内，公司通过配送模式和经销模式的双模式组合，结合配送跟台系统的数字化积累为营销、物流、生产提供有利的数据支撑，提高了产业链运营效率，大幅提升了临床服务能力及终端用户体验，临床植入数据价值初步呈现。上半年公司关节产线实现销售收入2.3亿元，手术量同比增长21%，销量同比增22%，目前市场份额接近10%。新产品布局上，公司人工髋关节假体骨小梁髋臼杯系统（3D打印技术）和人工髋关节假体双动髋臼系统（国内首家取证的双动髋关节产品）获得国家药监局注册批准。
4、运动医学产线
报告期内，公司抓住运动医学集采机遇，发挥骨科丰富的临床渠道及全产线的优势，与骨科产品协同销售，并引进运动医学专业人才，完善了销售和市场队伍；利用可吸收带线锚钉和可吸收免打结锚钉等主打产品，进一步精准定位客户分级、高度整合渠道、销售团队融合等，业务体量是同期的7倍，覆盖医院数新增300余家，手术量及销量较去年同期增加3倍，实现销售收入1,880万元，其中二季度环比一季度增加4倍，目前市场份额约3%。

5、组织修复产线
公司组织修复产线主营产品包括富血小板血浆（PRP）制备用套装和封闭创伤负压引流套装等，围绕骨科领域向创面修复、关节外科、运动损伤、肌骨疼痛康复和整形外科等领域不断拓展。目前，组织修复产品市场仍处于早期阶段，临床实践共识逐渐形成，应用科室不断增加。公司的组织修复产品线为国内头部领先品牌，市场份额约50%。报告期内，公司持续丰富产品适应症，发挥产品品质及专业学术优势，不断增加临床科室覆盖，产品销量增长明显，实现PRP销售收入约1亿元。
6、脊柱微创产线
近年来各类脊柱疾病发病率和手术需求量保持稳定增长，脊柱微创手术需求量巨大。与美国2020年脊柱微创手术占脊柱手术的50%相对比，我国脊柱微创手术存在很大的增长空间，近年来北上广等大城市脊柱微创手术数量增长较快，全国正在呈现不断发展上升的趋势。报告期内，公司积极进行脊柱微创领域的市场开拓与布局，在收购量子医疗之后，通过与自研的产品和技术相结合，建立脊柱内镜和关节镜产品解决方案，增加脊柱微创介入治疗解决方案，一次性使用双极手术电极和一次性使用双极高频内窥镜手术电极已获得国家药监局注册批准，丰富了微创治疗产品线，具备有源电极和一次性穿刺定位产品生产能力。通过产品整合及制定差异化的价格和销售策略，PEEK颅骨修补及摄像系统和椎间孔镜的客户覆盖数量为同期的3倍。量子医疗报告期内收入约1,700万元，同比增长显著（同期合并报表收入不到200万元）。
报告期内，公司在生产经营管理方面主要做了以下工作：

1、销售方面
公司持续进行销售模式的转型与优化，围绕提高临床服务能力及销售团队专业能力和灵活性，采取优化营销组织架构与人员结构、进行渠道整合以降低服务费、根据市场需要调整营销模式以及费用精细化管理等措施，不断降低销售费用。报告期内，销售费用率为37%，同比下降约5个百分点。
2、研发方面
报告期内，公司围绕新疗法/新技术/新材料、再生康复、智能辅助与3D打印等领域进行拓展布局，聚焦脊柱微创、疼痛管理和肌骨康复等领域进行研发创新，探索扩展脊柱微创领域并拓展疼痛管理产品线；不断扩充PRP适应症，拓展在妇科、神外、骨科等领域应用，并通过技术合作等途径，拓展骨科康复新领域。公司以更快的新产品引入及上市速度推动产品迭代，丰富产品矩阵，围绕临床需求继续保持产品的改良和更新，提升临床使用效果，增加客户体验和临床满意度。报告期内，公司及子公司获得第I类产品备案凭证14项，第III类医疗器械产品注册证15项。
3、生产方面
报告期内，公司对生产制造的架构和资源配置进行了深度优化与调整。通过科学合理的人员精简策略和设备产能优化配置，提升了制造系统的运行效率和设备效能。持续推进数字化转型，进一步提质增效，推动产销链数字化变革，推广快速反应、产销协同、计划刚性3大能力运行。遵循MES系统赋能精益生产、SCDA系统赋能数据运营、APS系统赋能一体化计划、核心指标通过中控量化的顺序逐步实现系统赋能产销链全面数字化。持续进行物料进口替代，降低物料费用；通过管理改进、自动化改造、精益推动等，提升设备及人员的效能；持续进行精细化管控制造费用，降低单位小时制造费用。
4、海外方面
报告期内，公司以区域策略为核心，聚焦各区域的重点国家的开拓与投入，提升产品覆盖国家的数量，海外业务增长迅速。公司建立专业的海外市场团队，积极推动东南亚市场重点渠道建设，在印度尼西亚、泰国通过渠道及客户的精细化管理增加品牌曝光度，提高市场覆盖。紧密对接海外医院与国内医院的学术交流和合作，围绕多种术式提供解决方案，提高中外骨科医生对公司品牌的信赖度。启动巴西、沙特、迪拜、泰国等11个国家的产品注册，涉及运动医学、脊柱、创伤和人工关节等产品，为海外市场准入做好准备，为海外市场发展奠定良好基础。
二、投资者问答环节
问题1：威高骨科战略和业务上所做的调整和成果有哪些？后续对公司有什么期待？
回答：公司的愿景是致力成为一家骨科创新医疗科技的全球化公司，其中有几个非常重要的关键词：骨科、创新、全球化。目前骨科医疗器械进入低毛利、高性价比的时代，公司的应对方法是不断提高市场份额，通过销售策略、提高管理能力等实现制胜，坚决保持公司头部企业的市场位置，这是公司未来三到五年的努力方向。今年3月份，公司举行了全体经销商大会，与战略经销商分享了公司的发展愿景，公司未来五年的规划和发展也获得大家强烈的认同和信任。
管理经营中的着力点主要包括：
1、带量采购落地执行，需要专业、高效的团队。上半年，对销售团队分别对脊柱、创伤和关节、运动医学等团队进行了细分，使得团队更加专注于大客户管理和临床服务。在带量采购落地过程中，公司将给大客户更强的信心，给经销商更多的赋能，使公司能够在终端获得更大的市场份额。
2）公司具有独特的全产品线优势。上半年，公司开发了联合应用场景的培训，将传统的骨科耗材结合人工骨、PRP等做联合应用。在经销商大会上，公司也做了完整的培训，使大家了解联合应用场景有哪些、怎么在医院前端做跨产品线的联合经销。上半年业绩增长主要来源于联合应用场景的执行，体现战术的成功。
3）运动医学是公司未来五年重要的增长引擎。报告期内，公司也充分利用运动医学领域，在报量上取得突破成绩，并建立了专业的市场和销售团队。公司将运动医学、人工关节以及PRP协同组合，开发出一个阶梯型膝骨关节炎治疗方案，成为一项重要的跨产品线营销战术。公司将逐步与市场上重要的线上培训体系结合，通过培训将联合产品线推广到更多医疗机构。
4）海外市场是威高骨科成为全球化公司的重要布局。公司将海外市场分成机会市场、战略市场以及高端突破市场三类，在不同市场类型中将呈现不同的战略打法、不同的产品矩阵。
5）研发是成为创新型公司的根基。在新材料上，公司不断在全球范围内寻找发掘新兴材料，广泛进行预研，除自研外，公司持续向国际孵化器了解骨科领域里的新动态。公司在研项目有多孔钽，目前正在努力尝试工艺转化，未来将应用在更多的内固定或植入物中。在新技术方面，公司围绕微创进行研发布局，包括脊柱微创、内镜诊疗、介入诊疗等；对高强度可降解骨水泥也进行了大量开发。预计将在研发上稳健向前，此外也将结合更多的并购技术、孵化器引进技术来夯实研发开拓实力。
问题2：出海的未来战略规划、发展目标、重点布局方向有哪些？
回答：未来公司将细化海外市场：
1）机会市场：持续深耕威高骨科海外贸易市场，通过海外销售继续探索。
2）战略市场：公司在东南亚、中东、拉美和非洲市场上有充足的贸易经验，未来将进一步建立和夯实威高骨科品牌。通过专业教育培训+产品经理团队，扩大品牌认知，使合作伙伴了解公司的技术和工艺，赋能当地经销商。与此同时，针对市场特性，对产品矩阵的匹配性做进一步的开发，使公司洞察到机会，并且能满足不断增长的需求。
3）高端突破市场：面对欧美等高端市场，威高骨科将努力打破市场区隔，进行专利布局并通过并购方式进入到欧美高端突破市场。
公司产品线基础较好，未来在研发端提供更多战略供应，在三类海外市场将有较好表现。
问题3：海外拓展是否考虑自建团队？还是使用并购方针？
回答：公司建立了海外市场团队，主要关注海外品牌建设、当地经销商赋能、医生专业教育、产品矩阵布局等。公司会根据海外并购情况结合当地发展趋势来进行海外组织架构的布局。 
问题4：上半年脊柱业务有较好增长，行业整体增速如何？公司增长水平是否高于行业增速？ 
回答：脊柱产线行业增速在12%左右，公司增速在15%以上，高于行业增速。 
问题5：近期有同种异体股事件发酵，公司如何看待人工骨产品的市场前景？
回答：2023年国家第四次带量采购招采了人工骨，带量采购内品种，瑞邦人工骨集采前市场占有率约10%，集采报量后提高到30%以上。预计下半年人工骨市场依然较好，业绩增长将超过上半年。
人工骨进入到国家集采范围内，体现了国家对人工骨产品的认可，同时医生经过使用后对人工骨认可度也会有提升，未来市场份额也会有一定提升。因此预测人工骨市场容量在一到两年内的快速增长，之后会维持在相对平稳的水平。
问题6：关节集采续约后，公司产品出厂价和出货量会有哪些变化？
回答：集采续约后，公司关节产线整体销量有一定增加，整体价格也有一定调整。在第一轮报量当中，膝关节、髋关节在不含髌骨、螺钉的情况下价格比较低。在续约二轮报量中，不含髌骨的价格较上轮提升较高，出厂价也进行相应提升。公司坚守产品品质和终端服务，在第一轮集采执行过程中，市占率提升到9%，未来也将继续提升市场占有率，并且保证价格在合理范围内。
问题7：脊柱、创伤、关节产品目前国产化率的预估以及公司市占率的情况？未来骨科行业和公司的发展空间？
回答：根据我们获取的数据统计，目前脊柱产品的国产化率约80%，关节约70%，创伤约95%，运动医学约40%。公司脊柱产品市场占有率约为14%，创伤产品市场占有率约为12%，关节产品市场占有率约为10%，运动医学产品市场占有率约为3%。国家从政策层面一直在引导骨科、高端医疗耗材市场的合规化，头部企业有非常强的机会做集约化、集中化。关节、脊柱、运动医学等仍然存在国产替代空间，过去五年中，国产骨科产品在质量、种类、合规性等方面不断进步，与进口产品几乎没有差距。威高骨科具备专业的团队、充足的工具、高质量的产品，与医疗机构的研发合作使得产品线不断成长，未来国产替代的空间充足，预期将不断获取市场份额。此外，国家对医疗资源的投入非常稳健，高等级医院专科化建设逐步发展，骨科专业教育投入不断加强，骨科产业具备可持续发展的前景。尤其在执行DRG/DIP后，可以使用更合理的价格服务更多的患者。
问题8：脊柱上半年销量高于手术量，是否有去库存？明年骨科的销量和手术量是否会趋于一致，并达到稳态增长？
回答：公司通过产品线组合与手术术式的结合，存在一台手术应用到多个产品的情况，不存在额外库存。关于稳定增长情况，2023年和2024年上半年已基本处理完市场补差等情况，下半年是比较稳定的业务态势。
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附件：参会名单
	机构名称
	机构名称
	机构名称

	华泰证券
	招银国际
	[bookmark: _GoBack]上海易正朗投资

	国信证券
	摩根士丹利
	新华资产

	国盛证券
	景恒资本
	华泰资管

	国联医药
	上海森锦投资
	静瑞私募基金

	东北证券
	浦银国际 
	润晖投资

	东吴证券
	财通证券湖南分公司 
	光证资管

	中信建投证券
	瑞银证券
	中金基金

	中金公司
	瓴仁投资
	太平洋证券

	信达证券
	苏州云阳投资 
	长江养老保险

	华创证券
	长江医药
	睿远基金

	申万宏源
	青榕资产
	涌津投资

	西南证券
	驭秉投资
	巨杉（上海）资产

	招银国际
	高盛集团
	摩根基金

	Polymer Capital Management
	招商基金
	Superstring Capital Management LP

	上海六禾投资
	混沌天成资产
	Schroder investment

	东方证券
	北京橡果资产
	上海东方证券

	兴业证券
	方圆基金
	人寿资产

	华安基金
	上海人寿
	元泓投资

	华鑫证券
	中信证券
	中泰证券(上海)

	国泰君安
	华能贵诚信托
	安邦资产

	国金证券
	兴银基金
	贝莱德基金

	国鑫投资
	观富（北京）资产
	金元顺安

	富达基金
	混沌天成资产
	中意资产

	平安证券
	施罗德投资
	金信基金

	广发证券
	广发基金
	国新投资






