证券代码：300759                                         证券简称：康龙化成
康龙化成（北京）新药技术股份有限公司投资者关系活动记录表

编号：2019-01
	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
	中信建设证券股份有限公司、国泰君安证券股份有限公司、财通证券股份有限公司、安信证券股份有限公司、太平洋证券股份有限公司、天风证券股份有限公司、中信证券股份有限公司、东方证券股份有限公司、西南证券股份有限公司、光大证券股份有限公司、建信基金管理公司、天弘基金管理有限公司、国寿安保基金管理有限公司、农银汇理基金管理有限公司、富国基金管理有限公司等56家机构72名参与人员

	时  间
	2019年2月28日10:00-12:00

	地  点
	公司一号楼会议室

	上市公司接待人员姓名
	董事、首席运营官楼小强
董事会秘书李承宗
保荐代表人苏跃星（东方花旗）

	投资者关系活动主要内容介绍

	问：公司在行业中的优势有哪些？

答：作为一个医药研发外包服务商，如何为客户提供高质量的服务，是公司成立之初就开始考虑的问题。打造“全流程一体化”、“国际化”的服务平台是康龙的发展战略。行业的客户主要由全球制药企业、生物科技研发公司及科研院所等构成。打造全流程一体化服务平台，可以为大型制药企业提供相对传统的研发部门更加灵活的、高效率的服务，我们可以根据客户的需求，及时为客户组建拥有较强研发能力的业务团队，并根据客户的要求调整研发项目。高灵活性是公司市场竞争优势之一。对于生物科技研发公司这些客户，他们大多是不具备覆盖药物研发所有阶段的公司，他们可能在药物研发某一业务板块能力较强，而公司的全流程一体化服务平台可以为他们在研发能力薄弱的环节提供有效补充，这也是公司相较于那些只做药物研发部分阶段外包服务公司的优势所在。
公司在为国外客户提供服务的过程中，不断提高自身研发服务能力，使公司研发能力“国际化”，研发产品符合国际标准。丰富的国际经验也为我们帮助国内客户的产品进行海外申报、走向国际市场提供便利。公司在海外并购过程中对收购项目上人才的重视也为公司的“国际化”提供了更加有效的人才储备。
问：公司认为CRO行业发展空间如何？制药企业在一级市场的融资额下降会不会影响CRO行业发展？
答：创新药研发不断增加、医药行业研发成本增加导致外包率不断提高，这些因素都是促进CRO行业更好发展的因素。近年来公司在国内市场的收入以年均50%以上的速度增长，抓住国内市场发展机遇对公司也十分重要。近来制药企业在一级市场融资额出现下滑，我们认为这不会影响到行业发展。客户研发资金资源紧张，更倾向于使用全流程一体化的CRO这一类服务平台，减少研发前期投入，增加研发效率，这势必会提高研发过程中的外包率。当客户的融资额提升时，研发需求也会相应增加，从而促进CRO行业发展。
问：请公司简要介绍一下公司的收入增长和毛利率？

答：公司的财务表现与公司的发展战略是一致的。在收入增长方面，药物发现板块相对成熟，收入增长率相对稳定。药物发现业务是一个需要长期投入的领域，全球制药企业、生物科技研发公司等客户的订单为公司这部分业务提供持续增长的动力；但药物开发业务因为受产能、项目进度等因素的影响，增长率波动较大，目前公司CMC主要是做临床二期前的业务，尚不能比照那些商业化生产的CMO做单一产品线，稳定的产能输出。药物开发是公司相对新进入的服务板块，因此报告期内投入较多，产能规模效应还没有体现出来，所以目前毛利率偏低。
问：公司在临床CRO方面有什么规划，特别是国内临床业务？
答：公司在海外收购从事临床业务的公司的同时，去年在国内参股了南京思睿生物科技有限公司，南京思睿是在临床数据统计方面有较强的优势的临床CRO公司，而且也在开展临床分析业务等其他临床服务。国内的临床研究业务也会逐渐向国际化模式发展。
问：在CRO行业人才是很重要的因素，公司如何培养人才？以及并购过程中人才的保持？
答：对于我们这个行业而言，人才培养确实很重要。目前公司主要有以下几方面人才培养措施：一是引进国外高端人才；二是通过公司的“康龙学院”培养公司内部认可的具有博士生和硕士生相应科研能力的人才，给予他们和高校毕业的博士生和硕士生同等待遇；三是送部分管理人员去中欧商学院深造；四是通过组织学术交流会，让员工们可以与行业专家进行面对面交流。公司的核心人员与技术骨干的离职率是很低的。公司在并购的尽职调查过程中也非常重视人才的选择及与公司文化是否匹配，从而提高收购后的融合和管理团队的稳定性。
问：公司在Biotech上的布局如何？在这方面与药明生物的区别在哪？
答：药明生物是从事大分子业务的，目前公司尚未建立完善的大分子业务平台。生物科技研发公司类客户因为其业务分散所以没有客户进入公司前五大客户名单中，但是Biotech相关业务占公司业务总量的三分之一左右。生物科技研发公司类客户一般是在药物研发某一环节上业务能力比较强，而公司是做全流程一体化服务的平台，我们可以在生物科技研发公司类客户弱势方面给予帮助，与他们资源互补，客户黏性很强。

问：公司在业务整合方面的风险主要来源于哪里？ 
答：相对于公司自我建设的增长能力的时间周期，公司并购后整合过程的时间可能会比较长。之前公司在业务整合过程中也有一些教训，当然也从中为今后的并购总结了一些经验，公司在并购过程中也会关注被并购公司管理层的经营理念与公司是否匹配，以而避免需要过长的磨合时间。
从公司近期的并购项目的整合情况来看，我们对收购对象的整合相对顺利，基本符合我们并购时设定的目标。

问：最近几年公司生物科学业务发展较快的原因是什么？
答：公司是由实验室化学逐步向后延伸发展的，化学业务的总量大，当这些客户在公司全流程一体化的生物科学平台搭建完毕后陆续开始委托我们从事生物科学业务，所以生物科学业务的增长很多来自公司实验室化学客户，前期客户的积累是我们生物科学业务快速发展的重要原因。这也证明公司的全流程一体化具有很强的客户粘性。

	附件清单（如有）
	2019年2月28日调研活动附件之演示文稿

	日期
	2019年2月28日


