
 

股票代码：002728                                          股票简称：特一药业 

 

特一药业集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2024-004 

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 特一药业线上交流会  

参与单位名称及

人员姓名 

光大证券  黄素青、刘伟丽 

新华资产  张滢潭 

时间 2024 年 4 月 22 日 

地点 公司二楼会议室 

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、公司止咳宝片疗效确实比较好，为什么同行业有些公司一季度业绩比

较好的情况下，公司 2024年一季度业绩下降那么大？ 

回复：公司核心产品止咳宝片具有百年历史，在清代末期就享有盛誉，具

有“宣肺祛痰、止咳平喘”之功效。经临床总结有三大特点：一是对各类型的慢

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%；二是毒副作用低，疗程短、见效快、服药方便；三是对虚寒

型和痰湿型咳喘治疗效果最好，总有效率分别是 100%及 95%。 

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，本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）。 

公司本年度进行营销组织变革势在必行。2023 年度，公司在营业收入和经

营业绩等方面创新高，特别是公司核心产品突破了 10 亿片的销量，公司的发展



 

势头较好。在这样的情况下，公司进行营销组织变革，也是基于当前的市场环

境和公司后期的发展规划，经过深思熟虑后做出的决策。 

公司的经销模式，在发展早期，通过以地级市（或省会城市）为单位实行

招商代理，依托经销商在各自当地的资源，较快速地将公司的产品（如止咳宝

片等）推广到了全国市场，由经销商在各自区域对止咳宝片等药品进行推广销

售，公司主要专注于产品的研发和生产，形成较好的分工协作。但随着公司止

咳宝片销量的增长和消费者对止咳宝片产品的信赖，经销商在无需再进行较大

投入便可获得较好的回报的情况下，对市场进一步推广销售的动力减弱，与公

司进一步扩大销售规模和提高市场占有率的目标不一致。 

在经销模式下，公司营销人员主要工作是与代理商达成代理协议，完成每

年的销售任务和销售回款。由于产品畅销和产能有限，绝大部分经销商每年都

能完成销售任务。在销售和回款较好的情况下，公司对经销商的铺货率、产品

宣传及品牌推广等方面较少管理。但随着公司经营规模的扩大，特别是公司于

2018 年对国医堂的兼并收购后，公司的中成药产品增多，以及后期产能的释放，

公司营销人员不能对销售市场做到精细化管理，达不到市场开发的深度和广度，

营销力量薄弱与公司进一步发展的矛盾尤其突出。 

同时，随着消费者行为的改变，媒介传播的多样性，市场营销越来越表现

为多渠道、平台化的特征，这些改变带来了营销模式的质变。为了适应市场营

销的变化，需要公司营销人员能在第一现场及时了解市场动态和收集产品销售

数据，这些，都需要公司对营销体系进行改革。因此，为了更好地应对和赢取

营销市场变革所带来的挑战与机遇，加强营销队伍建设，进行营销组织变革，

是公司当前的重点工作之一。 

2024 年，是公司进行营销组织变革打基础的一年，是提高公司自身营销管

理水平，达到转型升级的关键年。公司从 2023 年末开始逐步招聘在 OTC 市场

具有丰富销售经验的营销管理人员，并针对公司当下的营销模式和营销渠道提

出了全面的变革方案。管理层在结合公司实际经营的情况下，经审慎考虑，出

于“打基础、利长远”的角度，决定开展营销组织的变革。公司将止咳宝片按

照不同规格、分线条进行营销管理。公司新增全国 KA 销售部（针对大连锁药

店销售止咳宝片 36 片/盒规格）、第三终端销售部（针对个体诊所销售止咳宝

片 50 板（600 片）规格）、电商部（针对 B2C 销售止咳宝片 48 片/盒规格）全



 

面布局全国市场，并由自己的营销团队进行运营管理；原有的经销商针对中小

连锁药店以及单体药店销售止咳宝片 24 片/盒规格。同时，在自有团队建设的

过程中做好与原有经销商的衔接，进一步理清原有销售市场，分产品规格、分

线条对销售渠道做到精细化管理和赋能指导。 

另外，公司加大特一品牌的建设力度，通过对核心产品止咳宝片的宣传推

广，提高特一品牌的知名度、美誉度，带动特一系列产品的销售增长。这些变

革、优化和品牌建设投入，在短期内对公司产生的经营压力，公司管理层有相

关的讨论，本季度公司经营业绩的下降，在公司的经营预期内。当前，公司只

有进行营销组织变革，主动创新，才能更好地应对和赢取市场转变所带来的机

遇与挑战。公司将结合自身发展形势，科学规划营销组织变革开展步伐，实现

公司长远发展。 

基于公司营销组织变革和对经销商及渠道的优化，以及后期实行自营+代理

的模式，公司进行了渠道的优化清理，导致第一季度公司止咳宝片销售仅 4000

万片，销售额 2000 来万元，比去年同期下降了近 1.4 亿元的销售额，再加上公

司持续品牌投入，导致营业收入和经营业绩降幅较大。 

 

二、营销组织变革对业绩的影响，预计将持续到什么时候？预计今年二季

度业绩能恢复吗？ 

回复：在公司去年业绩达到新高度的情况下，公司开展营销组织变革，对

公司来说也是艰难的决定。但是从公司后期的长远发展来看，随着公司规模的

扩大，公司产能的释放，以及营销力量薄弱与公司发展的矛盾日趋显现，公司

进行营销组织变革势在必行。公司通过自己团队直接销售产品至药店，不仅只

是销售止咳宝片单品，而是以产品组合的方式进行铺货，依托止咳宝片多年来

良好的口碑带动其他中成药产品如皮肤病血毒丸、降糖舒丸及独活寄生颗粒等

产品的销售增长。后期公司目标通过进一步开拓市场，力争后期的药店覆盖率

达到 40%左右（目前药店覆盖率在 20%左右），使全国市场达到一个均衡状态。 

从目前营销组织变革开展的进度来看，一是公司营销职能进行了细化和明

确，组建了品牌部、KA 部、市场部及电商部等部门，已开始有效运转；二是销

售渠道进行了优化，与经销商在 KA 连锁方面的业务正在交接，同时预计在 5

月中旬将逐步恢复止咳宝片 24 片规格的发货；三是公司与部分大的 KA 连锁药



 

店正开展业务治谈合作并达成初步合作意向，与公司签约的 KA 连锁药店销量

均比去年有较大的增长。 

由于今年前期进行的营销组织变革以及品牌建设投入，在短期内仍会对业

绩有一定的压力，但公司管理层对未来长远发展充满信心（该预期并不代表公

司的业绩承诺，请投资者注意投资风险）。公司将根据实际经营情况科学推进

营销组织变革步伐，努力减少变革期对经营业绩的风险的同时实现公司长远发

展。 

 

三、公司主要梯队品种未来销售目标？ 

回复：公司在持续加大核心产品止咳宝片市场销售的同时，以皮肤病血毒

丸、降糖舒丸以及独活寄生颗粒作为梯队产品进行培育。皮肤病血毒丸产品适

用人群广，对于雀斑粉刺、风疹、湿疹等，起到外病内治的功效；降糖舒丸适

用于糖尿病及糖尿病引起的全身综合症；独活寄生颗粒功能主治为养血舒筋、

祛风除湿，用于风寒湿痹所致腰膝冷痛，屈伸不利。皮肤病血毒丸、降糖舒丸

目前全国仅两家有药品批文，独活寄生颗粒为全国独家剂型品种。 

针对上述中药梯队品种，公司将积极进行市场推广，一方面充分利用现有

止咳宝片销售渠道，由公司直接销售至药店；另一方面公司将通过临床研究和

真实世界研究，推动公司特色中药品种成长为中药大品种。公司希望通过 3 到

5 年的努力，把皮肤病血毒丸打造为年营销收入到达 3 亿左右、把降糖舒丸、

独活寄生颗粒打造为年营销收入到达 1 亿左右的中药核心品种（该业绩预测并

不构成公司对投资者的业绩承诺，请注意投资风险）。 

 

四、公司未来的分红策略？ 

回复：公司自 2018 年度以来，持续进行较高比例的现金分红，目的是让投

资者分享公司经营业绩增长的成果，体现长期投资价值。未来，公司将根据该

年度的经营情况并结合后期的发展规划，提出分红方案以供董事会和股东大会

审议，请您后期关注公司的相关公告。 

附件清单（如有） 无 

日期 2024 年 4 月 22 日 

 


