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特一药业集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2024-005 

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      

参与单位名称及

人员姓名 

国投证券  贺鑫 

鹏华基金  李建国 

红塔红土基金  曹阳 

恒生前海基金  鲁娜 

金信基金  谭智汨 

红土创新基金  杨皓童 

时间 2024 年 7 月 4 日 

地点 深圳 

上市公司接待人

员姓名 

董事、董事会秘书、财务总监、副总经理 陈习良 

董秘助理 许紫兰 

证券事务代表 徐少华 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、2024年第一季度业绩下降的原因？ 

回复：2024 年第一季度，公司实现营业收入 1.65 亿元，同比下降 45.88%；

归属于上市公司股东的净利润 915.46 万元，同比下降 91.32%的经营业绩。主要

是因为公司今年开展营销组织变革，第一季度公司核心产品止咳宝片的销量降

幅较大所致（除止咳宝片外，其他产品保持了一定的增长）。 

随着公司规模的扩大，产能的释放，为了后期的长远发展，公司主动进行

营销组织变革。公司在原先的营销中心基础上，对业务和管理进行了细化。在

销售业务上，组建了“全国 KA、OTC 招商和电商”等销售部门。在渠道上，

按照止咳宝片的规格（36 片、24 片和 48 片）分渠道和线条进行销售管理，其



 

中全国 KA 连锁药店由公司自己的营销队伍直接进行销售和管理；除全国 KA

连锁药店外，由原经销商经销，公司加强对经销商的管理；线上部分由公司自

己的电商团队销售和管理。 

基于公司营销组织变革带来销售渠道及销售模式的调整，公司与经销商及

药店的业务洽谈等方面，都需要过渡的时间，相应减少了止咳宝片产品的发货

数量。由于核心产品止咳宝片在第一季度销量减少，再加上持续对特一品牌的

投入，导致营业收入和经营业绩降幅较大。 

 

二、公司今年在品牌推广策略上有何变化？ 

回复：公司以往在品牌推广上，主要以央视频道、地方卫视等广告投放为

主。未来，公司将减少在电视方面的广告投放，根据市场情况结合消费者行为

习惯，逐步增加在高铁、地铁、电梯和网络（包括小红书、微信公众号以及微

信视频号）等媒体渠道进行品牌推广宣传，进一步提高消费者认知，增加新的

消费群体，力争将特一品牌打造为具有竞争力的品牌，提高品牌美誉度和知名

度，带动特一系列产品的销售增长，提高公司的核心竞争力。 

 

三、公司今年开展营销组织变革减少了止咳宝片的发货，预计什么时候可

以恢复发货？ 

回复：目前公司营销组织变革正在推进，营销渠道也在优化过程中，这些

都需要一个过程。公司原预计在 5月中旬逐步恢复止咳宝片 24片规格的发货，

但随着公司直接与头部连锁药店的业务接洽和商务谈判，进一步深入了解了公

司核心产品前期的市场销售情况，有了更清晰、更明确的战略规划，对后续止

咳宝片等特一系列产品的销售前景充满了期待。当前，为了把止咳宝片 36片和

24片更好地理清渠道，便于后续的市场推广，公司继续相应放缓了发货节奏。

公司目前与全国 38家头部连锁药店中的大部分药店已经达成经销意向，部分已

签订合作协议，部分已开始执行签署合作协议的审批流程，目前这些进展相对

顺利，但也有处于观望的意向合作者。后期，随着公司与大部分 KA连锁药店合

作意向的达成，公司将择机逐步发货。同时，由于营销组织变革不可能一蹴而

就、立竿见影，也可能带来公司暂时的经营风险，请投资者注意投资风险。 

 

 



 

四、比价系统对公司的影响？ 

回复：一方面，特一止咳宝片非医保产品，基本上都在药店市场销售，止

咳宝片产品日均消费金额在 7.50元左右，而且“疗效显著、见效快”，在同类

产品中，具有“物美价廉”的优势，产品竞争力强。另一方面，公司有 173 个

品规入选国家医保药品目录，基本上都是低价药产品，通过经销商配送进入医

院、诊所等，该类产品均是普通的低价药，销售占比较小，对公司影响不大。 

当前，公司的首选任务是做大做强核心产品止咳宝片，同时，积极推广梯

队产品如皮肤病血毒丸、降糖舒丸等产品，在进一步提升特一品牌的知名度和

美誉度的同时，促进其他特一系列产品的销售增长，以增强公司的市场竞争力。 

 

五、止咳宝片有进医保的计划吗？ 

回复：止咳宝片具有百年历史，其最大的优势在于疗效显著，见效快。止

咳宝片在临床上用于治疗慢性支气管炎，针对咳嗽（尤其是寒性咳嗽、痰湿咳

嗽）疗效确切。止咳宝片经广东省中医院和广州中医学院附属医院临床疗效总

结有三大特点：①对各类型的慢性咳嗽有显著效果，对止咳、化痰、平喘疗效

十分明显，临控＋显效率为 73%，总有效率为 93%；②毒副作用很低，疗程短、

见效快、服药方便；③对虚寒型和痰湿型咳喘治疗效果最好，总有效率分别是

100%及 95%。 

公司目前没有对止咳宝片产品能否进入医保进行具体规划。但近年来，公

司已委托广州呼吸健康研究院等单位，对止咳宝片治疗流感病毒感染后咳嗽及

肺部炎症的药效机制和物质基础进行研究，以及对止咳宝片在药理毒理、依赖

性等方面进行进一步的研究，旨在通过对止咳宝片治疗流感病毒感染后咳嗽及

肺部炎症的药效机制和物质基础研究，增加其对呼吸道病毒感染引起的气道炎

症、咳嗽及痰液增多的适应症。通过这方面的研究，公司希望能有较多的研究

成果及研究论文发表后，为公司后期的推广、宣传及消费者教育起到更好的理

论支撑，助推止咳宝片产品进入用药指南等。 

 

六、公司是从什么时候开始变革的？原有经销商会不会因为变革导致积极

性减少或动力不足？对经销商的考核是否有改变？ 

回复：公司于 2019年底进行市场调研后，当时已经考虑进行营销组织变革，

后由于防控政策的影响，推迟了这一计划。在 2023年底，公司与新招聘的营销



 

团队进行了充分的沟通和市场分析后，于 2024年初，确定进行营销组织变革。 

公司在营销组织变革的过程中，通过自营，培养公司自己的营销队伍，积

累在药店的销售经验，指导、管理经销商在各区域的销售工作，进一步提高经

销商在该区域药店的覆盖率和增加止咳宝片等特一系列产品的销量，让经销商

获得更大的利益，达到共同进步、互利共赢。后期，公司将加大对经销商的管

理和市场的督导工作，把对经销商的管理进行细化，包括经销商的终端铺货率、

上架陈列、店员培训、促销、动销等多方面的管理和考核。 

 

七、除止咳宝片外，预计今年其他中成药的销售收入会有所提升吗？ 

回复：其他中成药产品的销售不受营销组织变革的影响，但是预计今年和

明年上半年增长幅度不大。主要是因为公司丸剂车间的产能受限，公司现有的

丸剂车间是在 2018年收购国医堂后改造而来，临时改造的丸剂车间产能有一定

掣肘，对丸剂产品的销售增长有一定的制约。后续，随着“现代中药产品线扩建

及技术改造建设项目”的建成完工，公司产能将得到进一步提高。 

 

八、今年计划有几个原料药恢复生产？ 

回复：公司的原料药由全资子公司台山市新宁制药有限公司负责生产销售，

原料药车间扩产后，预计将逐步恢复一些未生产但市场需求较好的小品种原料

药的生产。后期希望在完成新的厂房建设以及各方面的验证下，充分利用“原

料+制剂”关联审评的产业政策，加大新宁制药原料药的协同，把公司制剂生产

所需的原料药，更多由新宁制药生产提供，一方面可以保证公司化学制剂药产

品的质量，另一方面可以降低制剂药的原料药采购成本，提高整个产品的竞争

力。由于实现协同需要一定的时间，目前来看，原料药的销售整体增长不会太

快，但是后期有一定的增长空间。 

附件清单（如有） 无 

日期 2024 年 7 月 4 日 

 


