
 

股票代码：301015                                               股票名称：百洋医药 

青岛百洋医药股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2021-08 

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（电话会议） 

参与单位名称 天风证券:李臻、杨松/民生信托:景莹/天弘基金:刘盟盟/长

盛基金:郝征、张伟光/深圳宏鼎财富:刘璐璐/北京睿石泓远：

张鹏/泰康资产管理：王晓锋/国都证券：王义/湖南源乘投资

管理/同方投资：徐同辉/东兴证券：胡博新/广东恒昇基金：

罗娟/华安证券：李昌幸/NTF Asset 新同方资管：杨涛/平安

基金：李辻/东方荣汇资产管理：FrancisJenkin/渤海汇金资

产管理：纪钢/人保资产：田垒/太平基金：田发祥/华宝信托：

顾宝成/南方睿泰基金：赖旭明 

时间 2021 年 8月 29 日、2021 年 8月 30 日 

参会方式 公司会议室、电话会议 

上市公司接待人员姓名 

董事会秘书、财务总监：王国强  

证券事务部总监：刘妮娜 



 

投资者关系活动主要内容介绍 
本次投资者调研会议包含两部分内容，一是向各位投资

者介绍了公司 2021 年半年度经营情况，具体内容与巨潮资

讯网上发布的公司《2021年半年度报告》一致，敬请投资者

参阅；二是投资者问答环节。主要内容如下： 

1、公司上半年的品牌运营业务的增长，除了疫情因素之

外，还有哪些原因？ 

由于去年疫情的原因，品牌业务去年的基数会相对低一

点。自2015年起，公司运营的品牌数量实现了大幅增长，逐

渐打造出了优势的品牌矩阵，品牌运营业务收入增加，目前

我们已经有了一定量的品牌积累，可为未来的品牌运营业务

收入提供保障。报告期内，哈乐系列实现营业收入1.88亿元，

同比增长19.57%；武田系列实现营业收入5,314.77万元，同

比增长40.52%；海露实现收入1.06亿元，纽特舒玛、艾思诺

娜、扶正化瘀等品牌均实现了增长。另外，我们的核心品牌

迪巧也保持了较快增速。 

2、介绍一下公司整体的品牌矩阵，目前有多少品牌是做

到1亿体量以上，多少做到3亿以上，预计今年全年还有哪些

品牌可以做到1亿的体量？  

目前公司已经形成了OTC及大健康、OTX等处方药和肿瘤

特药多品牌的矩阵，目前公司10亿级以上的品牌是迪巧，去

年的销售在12个亿左右，今年上半年也同比增长42.67%，增

速良好。 

3亿级的品牌主要有：泌特、哈乐、希罗达等，海露今年

上半年销售1个多亿，全年目标也是3亿。 

今年上半年，公司新增运营品牌辉瑞制药的希舒美、安

斯泰来的适加坦、CSL Behring的安博美、罗氏制药的希罗达

和特罗凯。罗氏制药的两个肿瘤药原有的市场份额在十亿以

上。 

3、公司上半年新签约了一些外资品牌，与这些品牌合作



 

主要考虑的因素是什么？ 

目前我们合作的跨国药企较多，这主要是基于百洋的品

牌策略，即我们优先选择一流的药厂，值得信赖的品牌进行

合作，第一阶段我们选择的是最知名，最好的企业，现在国

内很多优秀的药企，我们也在合作。 

百洋的商业化能力也被越来越多的上游企业所认同，合

作的厂商既包括武田制药、安斯泰来、西安杨森等全球知名

的医药企业，也包括国内如三生国健、宁波瑞霖、北京诺华

等创新药企，基本上我们现在每个月都有新的产品在洽谈，

今年的3月份，全球最大的肿瘤药厂罗氏把他的两个原研肿瘤

药委托百洋做全渠道的运营。这种上游的广泛认同也证明了

百洋的平台转型是被行业所接受的。 

4、公司对于品牌运营的流程一般会包括哪些方面？ 

经营品牌主要做两件事，一个是品牌活动，让不知道的

人知道、不想买的人想买，还有一种叫通路活动，就是让想

买的人方便得买到。 

在导入期，我们一开始要选精准的原点人群，最有影响

力的人群。通路方面也是在原点市场，一旦这些人有了很好

的体验之后，这种模式就可以复制，这时候终端就需要进一

步扩大覆盖。到了成熟期，人群可能会进一步细分，还要培

养长期重复的使用习惯，终端要进一步下沉，到了成熟后期

已经有其他新品类出来之后，对已有的忠诚用户也要让他们

保持有很好的药品可及性，进一步回收利润。事实上，很多

医药企业没有娴熟的品牌生命周期的管理能力，造成资源错

配，在导入期资源不够、品牌长不起来；成长期跟不上，不

能快速成长；成熟期回收不了利润。百洋作为第三方商业化

平台，可以基于成熟的品牌生命周期管理模型，根据不同品

牌不同生命周期配置要素资源，制定市场策略，帮助好的产

品和服务快速进入到应用场景。 



 

5、我们看到补钙行业，有些资产在整合出售，请问公司

怎么去看待，以及未来补钙市场格局的一个变化。 

 对于钙制剂市场来说，一是国家进入老龄化的社会，二

是随着居民财富的增加，对健康更加重视，三是中国人的饮

食结构决定了钙制剂市场充满潜力，所以钙制剂市场空间还

是很大的。从数据来看钙制剂药品市场销售额总体也呈上升

趋势，此外钙制剂作为OTC产品，不太容易受到集采政策影响。  

6、我们现在品牌运作模式跟九州通以及其他的流通公司

之间的区别。 

九州通的业务重点在于批发配送，而我们的重点在于品

牌商业化运营，百洋做的是品牌商业化，更关键是其赋予了

药品最精准的品牌定位，更高的销售峰值和更长的生命周期。

我们经营品牌主要做两件事，一个是品牌活动，让不知道的

人知道、不想买的人想买，它是一个创造需求的过程。一个

是通路活动，帮助品牌找到最精准的销售渠道。 

7、介绍一下公司新零售业务以及互联网销售的规划和安

排。 

线上渠道是公司重要的战略渠道，公司的零售业务主要

通过“线上平台+线下门店”的方式，为消费者提供便捷的购

买渠道。通过自有药房、网上药店销售医药、医疗器械、保

健食品、化妆品等。公司的零售业务线下主要是我们的院边

店，这部分销售比较稳定，以特药为主。另外公司通过萌驼

慧选品牌以“店中店”模式落地专业药房实现增长。线上销

售部分，主要通过百洋商城与第三方网上商城进行，另外我

们这几年也合作了一些包括微信、抖音、小红书等社交媒体

渠道。 

8、我们现在也增加了功效型护肤品这一品类，与我们现

有业务有哪些差别，我们如何去发挥我们渠道以及管理方面

的优势。 



 

我们的护肤品品类主要利用三类渠道进行销售，一是传

统的线下渠道包括化妆品专营店、商超等，二是微信、抖音

等社交渠道，另外我们与一心堂 、养天和等主流连锁药店以

“店中店”合作模式布局专业药房，“店中店”模式将各方

核心优势相结合，依托专业药房的专业性和成熟的选址体系，

以及百洋医药强大的供应链整合能力，通过专业的医学服务

和指导，提升传统药房坪效，满足顾客多元化的消费需求。  

9、公司目前的肿瘤、创新药的产品线情况大概怎么样？

咱们今年合作品牌里面也是有一些创新药，目前公司在这块

的未来规划和目前的状况简单介绍一下。  

肿瘤药这块我们有吉瑞替尼、希罗达、csl贝林、特罗凯、

九期一、赛普汀等品牌。我们有一个专门的创新药团队，原

来也都是外企的原研药销售队伍，百洋在医院的医生教育方

面也非常有经验，和我们零售队伍也有很好的配合，院外也

会做一些处方引流、市场推广等工作，在肿瘤这个领域我们

已经有了经验，未来也会继续深耕这一领域。 

10、我们品牌运营方面，处方药、非处方药以及创新药

之间的毛利率、利润率回报有差别吗？  

毛利率差异主要是取决于上游的品牌商对我们所要求的

品牌服务内容的区别，如果是一个新的品牌，需要从无到有

的培育过程，这种品牌的毛利率会相对比较高，像迪巧、泌

特都属于这类产品，包括我们的自有品牌纽特舒玛，他们都

是在65%-70%的毛利率。如果是相对比较成熟品牌，供应商的

要求可能更多的是在零售市场继续释放它的品牌价值，不管

它是OTC还是处方药，它的毛利率就会相对低一点。 

附件清单（如有） 无 

日期 2021 年 8月 29 日 、2021 年 8 月 30日 
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