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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 特一药业网上交流会    

参与单位名称及

人员姓名 

方正富邦 郑森峰  

浦银 徐博  

万家 杨梦朝 

中信保诚 杨强 

中信保诚 陈爽 

时间 2022 年 3 月 21 日 

地点 公司二楼会议室 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书、财务总监 陈习良 

总经理助理 许荣煌 

财务总监助理 毛小芬 

证券事务代表 徐少华 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、国医堂产品的销售团队与公司目前的团队是如何融合的？ 

回复：公司对国医堂的收购，是以部分资产收购的方式进行的，含药品的

生产技术和部分生产设备及检验仪器；未收购的资产包括房屋建筑物、部分设

备、土地。国医堂的人员由国医堂进行安置，包括国医堂的销售团队。公司在

OTC 市场有成熟的销售团队和销售人员，国医堂的产品如皮肤病血毒丸、降糖

舒丸等目前由公司自己的团队进行销售和市场推广；由公司的销售人员直接销

售到药店，目前来看，市场反应较好。同时，公司 2021 年与广州海博特医药科

技有限公司签署了《中药大品种培育战略合作协议》，根据协议内容，广州海



 

博特医药科技有限公司将在广东省内 4 家医院开展样本量为 120 例的皮肤病

血毒丸治疗痤疮（青春痘）的多中心、前瞻性、单臂自身对照临床研究。根据

医院的初步反馈情况，公司的皮肤病血毒丸对于青春痘的治疗具有积极的效果，

截至目前，该研究已进入数据统计阶段，预计 2022 年 4 月份会得出研究结果。

希望通过扩大产品的适应症，增加消费人群。 

 

二、公司核心产品的价格策略，消费者对提价的敏感性如何？ 

回复：止咳宝片是公司的核心产品，具有百年的悠久历史，产品秘方入选

岭南中药文化保护遗产，止咳宝片曾为国家二级中药保护品种，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。 

公司于 2015 年 6 月完成了对海力制药的收购工作，并于同年开始对原有的

止咳宝片销售市场（海力制药在被公司收购之前，一直有生产止咳宝片产品）

进行整合优化。收购海力制药之后，止咳宝片成为公司独家品种，公司根据中

药材价格、通货膨胀及市场需求情况等变化，于 2017 年、2018 年及 2019 年均

适度提高了产品销售价格（不含税价格由 2016 年的 0.23 元/片提升至 2017 年的

0.24 元/片、2018 年的 0.44 元/片、2019 年的 0.47 元/片）。在价格提高的情况

下，该品种自 2016 年到 2019 年销售保持了持续增长，并于 2019 年销售收入达

到 3.33 亿元，销售数量达到 7.11 亿片（约 2960 万盒），符合当时的销售预期。 

2020 年，受新冠疫情的影响，公司给予了经销商一定幅度的让利，止咳宝

片的不含税价格单价降至 0.42 元/片，实现销售数量 2.83 亿片（约 1,178.15 万

盒）；2021 年，随着国内新冠疫情的有效控制，公司止咳宝片的不含税价格单

价逐步恢复至 0.46 元/片，销售数量恢复至 4.97 亿片（约 2,071.10 万盒），相

比 2020 年，尽管进行了一定幅度的提价，销售数量及销售收入分别增长了

75.79%和 95.84%，市场反馈较好，也符合公司销售预期。 

后期，公司将继续根据中药材价格、通货膨胀及市场需求情况等的变化对

止咳宝片的销售价格进行相应的调整。 

 

三、公司 OTC 渠道销售这块，经销商的库存情况如何？ 

回复：公司 OTC 产品销售大部分是款到发货，只有一些大型连锁药店存在

赊销。公司历来以控销模式进行管理，严格控制经销商的库存，特别是经历了 



 

2020 年疫情，公司管理层也吸取经验，采取了一系列的措施，如要求经销商降

低库存量（目前东北地区的经销商库存一般不超过 30 天）；灵活调整终端产

品的销售区域（如某一个区域因疫情原因禁止销售时间较长，则会建议经销商

调整产品至其相邻但无疫情管控的区域进行销售）等。此外，公司也正在由经

销商模式逐步转向自己团队进行销售模式，一方面降低了经销商库存积压的影

响，另一方面也提高药店等终端的收益及积极性，从而进一步扩大公司的销售

规模。 

 

四、销售渠道大部分是药店，药店会不会在价格上给予公司压力？ 

回复：公司根据产品的特点，在与经销商进行友好协商的基础上确定产品

销售价格，历年来与经销商保持了良好的合作关系。针对公司的核心产品止咳

宝片，因其具备独特的疗效和稳定的客户群，可以给药店起到一定的引流作用。 

 

五、主要产品医保覆盖的情况 

回复：公司目前已有十多个产品纳入医保（如阿奇霉素颗粒、阿奇霉素片、

奥美拉唑肠溶胶囊、丹七胶囊、罗红霉素胶囊、小儿咳喘灵颗粒、盐酸左氧氟

沙星片、益心舒颗粒、口服补液盐散（Ⅲ）、阿莫西林胶囊、血塞通分散片、

金匮肾气片和枫蓼肠胃康片），医保产品销售额占公司收入的比重在 10%左右，

主要是公司的补益类产品金匮肾气片，该产品目前全国仅有两个批文。 

公司于 2021 年开始关注集采，并组织专门人员跟进。根据广东省药品交易

中心 2022 年 1 月组织的带量采购及信息发布，公司目前有两个产品（双氯芬酸

钠肠溶片，25mg/片，国药准字 H44020865；羧甲司坦片，0.25g/片，国药准字

H44020948）拟中选广东联盟双氯芬酸等药品集中带量采购（第一批），本公

司该两个产品属于拟中选中的 A 组。公司经过成本测算，在保证一定利润的前

提下参与招投标，若确定中选，将对公司增加产品的销售渠道，扩大产品的市

场份额，提升公司品牌影响力，产生积极的影响。 

在仿制药一致性评价政策实施背景下，公司选择了市场销售情况良好，具

备一定市场潜力的 29 个产品与相关研发机构进行合作，开展药品质量和疗效一

致性评价工作。截至目前，已有 11 个产品已通过一致性评价，其他项目正在按

计划推进中。后期，公司将以此为契机，积极参加后期的集采和医院的招投标



 

工作，增加公司产品营销渠道。 

 

六、罂粟的种植是否需要有相关的执照，公司的采购流程？ 

回复：公司止咳宝片的所用的中药材其中一味是由罂粟壳提取的浸膏。罂

粟壳是国家管制药材，需要执行特殊的采购程序，公司采购的罂粟壳是根据国

家药监部门批复的采购申请，到国家指定的甘肃农垦进行采购，具体采购流程

如下： 

①事先审批 

根据生产计划，由物料管理部每年将下年度的预计需求量计划于 9 月底前

上报公司总经理，经批准后，再由质量管理部组织申报材料于 10 月底前上报

广东省食品药品监督管理局，由省药监局汇总报国务院药品监督管理部门批准。

如需调整年度需用量计划时，则由物料管理部于当年 4 月底前上报公司总经

理，经批准后，再由质量管理部组织申报材料于 5 月底前向省药监局提出申请。 

②定点采购 

经批准后，公司向国家批准的生产企业或经营机构购买。同时，公司质量

管理部指派专人监督整个购买过程。 

③验收保管 

药材到货后，除履行正常物料到货的手续外，需及时转入双人双锁管理的

特殊药品库。该药材及提取的浸膏的储存、保管、领用等，均受到严格的检查，

每月由药监等部门进行现场抽检和查看工作台账。 

公司一直以来，按照相关的管理流程严格执行，生产经营管理规范，符合

相关的监管要求。 

 

七、含罂粟类似的品种，后期是否越来越难审批了？ 

回复：根据国食药监安【2005】529 号《国家食品药品监督管理总局关于

麻醉药品和精神药品实验研究管理规定的通知》的相关规定，申请人不得申请

含罂粟壳的复方制剂的试验研究。避免了品牌中药遭遇恶性仿制竞争。 

 

八、国医堂并购的背景 

回复： 2018 年公司以资产收购的方式获得广东国医堂药品批文 96 个，涵



 

盖丸剂、滴眼剂、呼吸系统、消化系统等中成药用药领域，进一步丰富了公司

中成药产品结构。一是新增了丸剂和滴眼剂，丸剂的主要产品包括皮肤病血毒

丸、消痤丸、通脉降脂丸、如意定喘丸、五淋丸、抗痨丸、调经祛斑丸等，滴

眼剂的主要产品包括复方右旋糖酐 70 滴眼液、阿昔洛韦滴眼液等）；二是丰富

了原有产品组合，如呼吸系统方面有蒲地蓝消炎片、感冒灵颗粒、西青果颗粒

等，消化系统方面有枫蓼肠胃康片等，补益类方面的有养阴镇静片、补肾斑龙

胶囊等；三是完善了产品线的细分领域，为公司销售渠道的细分和精细化推广

提供了保障。 

国医堂的优势品种主要有蒲地蓝消炎片、枫蓼肠胃康片、西青果颗粒、如

意定喘片、如意定喘丸、感冒灵颗粒、败酱片、皮肤病血毒丸、消痤丸、降糖

舒丸等。由于对国医堂的收购是采用资产收购的方式进行的，主要收购资产为

商标等无形资产，未涉及到厂房等的收购，同时由于（1）新的药品品种涉及到

新的剂型：丸剂、滴眼剂等；（2）公司目前生产设备尤其是制剂车间的产能利

用率已经较高。因此，公司正在推进现代中药产品线扩建及技术改造建设项目

以满足新收购药品品种的生产需要。 

 

九、目前疫情对生产、发货的影响 

回复：公司的主要生产基地位于广东省台山市和海南省海口市，目前这两

个地方的新冠疫情控制情况较好，尚未影响到公司的日常生产经营。与公司合

作的物流企业均为比较大型的物流公司，如顺丰、德邦等，目前除了东北地区

略微受到影响外，其他地区产品的运输基本不受影响。 

 

十、2021 年 1 季度收入及利润增速较高的原因，今年 1 季度增幅会怎样？ 

回复：从 2020 年第 4 季度开始，公司的销售（特别是高毛利产品止咳宝片

的销售恢复较好）开始逐步恢复，2021 年 1 季度，随着国内新冠肺炎疫情得到

有效控制及疫苗接种人员普遍化的背景下，公司不断加强品牌建设、优化产品

结构和营销政策，加大内部管理，坚持降本增效，取得了较好效果，2021 年度

1 季度，实现营业收入及净利润增长幅度较大。预计 2022 年 1 季度的净利润在

2021 年的基础上有一定的增长。 

 



 

十一、止咳宝片销售预计 2022 年的增长情况，价格情况如何 

回复：止咳宝片 2021 年的销售收入为 2.28 亿元，销售数量为 4.97 亿片。

长期来看，止咳宝片有较大的市场空间。一方面，在当前工业化、城镇化的持

续发展下，由于生态环境、气候等发生了较大变化，导致呼吸系统疾病，特别

是流行性感冒、咳嗽等方面的人群持续增加；另一方面，我国人口老龄化的加

快，导致在呼吸系统疾病（特别是止咳平喘）方面的用药需求进一步增加（据

第七次全国人口普查的数据显示，我国人口老龄化程度进一步提高，截止 2020 

年，我国 60 岁及以上人口占全国人口的比重为 18.7%，比第六次全国人口普

查结果上升了 5.44 个百分点，达到 2.64 亿），根据米内网医院终端和零售终

端数据显示，呼吸系统疾病是中成药的优势领域，且止咳类用药居第二位。 

除了市场总体用药需求在增加外，公司的止咳宝片还存在待开拓的空白市

场。公司止咳宝片产品目前是以地级市及省会城市为区域代理方式进行销售。

2019 年，公司对止咳宝片产品的市场覆盖率进行了全面调查，发现市场覆盖率

比较好的地区主要在广东、浙江、江苏、山东、黑龙江、吉林等省及北京市区，

其他区域的部分地区还存在着空白的市场；而且市场覆盖率比较好的浙江、江

苏、山东及东北等地区也存在部分市场覆盖率较低的区域，这些空白区域的开

拓将进一步增加止咳宝片产品的长期市场空间。 

从止咳宝片的疗效来看，该产品存在独特的竞争优势。与其他竞品比较来

看，止咳宝片的优势主要体现为：疗效显著，见效快。止咳宝片产品具有百年

的悠久历史，产品秘方入选岭南中药文化保护遗产，止咳宝片曾为国家二级中

药保护品种，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：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

作用很低，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%。 

从对止咳宝片的宣传和消费者教育提升方面，该产品的市场份额存在进一

步提高的空间。目前，公司对止咳宝片的宣传和消费者教育，是以止咳为重点

进行的，后期，公司在宣传和消费者教育中将加大对止咳宝片在治疗慢性支气

管炎方面的宣传，也就是咳、喘治疗方面的宣传，以提高消费者认知和扩大消



 

费人群。同时，公司将继续加强营销队伍的建设，提高市场营销能力，巩固存

量市场并在把存量市场做深做细的同时开拓增量市场，进一步提高止咳宝片的

市场覆盖率和消费者人群。 

从产能方面考虑，公司止咳宝片有专门的生产车间，当前的产能是 10 亿

片（4000 万盒），后期可以根据市场需要，在现有的场所增加生产设备，产能

可以达到 24 亿片（相当于 1 亿盒）。 

基于此，2022 年，公司预计止咳宝片销售 2500 万盒，鉴于止咳宝片是公

司的高毛利产品，其最大的影响因素目前主要是销量的变化，所以公司 2022 年

将基本维持止咳宝片的销售价格基础上，努力提升止咳宝片的销售数量。我们

相信止咳宝片存在长期的市场发展空间，预计 5-8 年的时间，止咳宝片的年销

售量将达到 24 亿片。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。 

 

十二、止咳宝片的营销体系介绍 

回复：公司止咳宝片目前的营销模式主要为经销商模式，通过经销商进入

药店和诊所。2020 年开始，公司开始逐步创建自己的销售团队，并从广东省开

始试点，通过公司自己的销售团队，将止咳宝片销售至药店，一方面提高了药

店等终端的收益及积极性，从而进一步扩大公司的销售规模；另一方面也为公

司潜力中成药产品如皮肤病血毒丸和降糖舒丸进入药店开拓了渠道。 

 

十三、商誉比较多，系收购海南海力和新宁制药产生，业绩对赌实现情况，

商誉是否存在减值？ 

回复：公司商誉主要系非同一控制下企业合并形成（2015 年公司完成了对

海南海力制药有限公司及其下属子公司、台山市新宁制药有限公司及其下属子

公司的全资收购）。并购的业绩完成情况说明如下：（1）公司收购海南海力制

药有限公司不存在业绩承诺情况。2016 年 1 月，为了更好地发挥产品的协同效

应，公司停止了海南海力制药有限公司止咳宝片的生产销售，保留母公司特一

药业“特一”止咳宝片的生产销售，融合双方 OTC 市场的营销网络和营销人员，

并对销售渠道重叠的区域进行了整合、优化。除 2020 年以来因受新冠疫情影响

外，2016 年至 2019 年，止咳宝片实现的销售额及利润均保持了持续的增长;（2）



 

公司收购台山市新宁制药有限公司的业绩承诺为：目标公司 2016 年、2017 年

（以下简称“利润承诺期”）预测实现的扣除非经常性损益后归属于母公司股东

的净利润（以下简称“净利润预测数”）分别为：1,849.91 万元、2,512.33 万元；

实际完成情况为：收购标的 2016 年、2017 年实现的扣除非经常性损益后归属

于母公司股东的净利润分别为：2,128.89 万元，3,137.56 万元。 

公司每年年末均对与商誉相关的资产组进行了减值测试，经测试，截至 2021

年底，公司的止咳宝片资产组，新宁制药资产组均不存在减值情况；但是 2020 

年度和 2021 年度，在新冠疫情的影响下，公司的海力制药资产组出现减值迹

象，在参考国众联资产评估土地房地产估价有限公司出具的《特一药业集团股

份有限公司拟对合并海南海力制药有限公司股权形成的商誉进行减值测试所涉

及的资产组可回收价值资产评估报告》（国众联评报字(2021)第 3-0021 号、国

众联评报字(2022)第 3-0022 号）的基础上，公司分别于 2020 年、2021 年对其

商誉计提减值准备 2,242.42 万元和 2,305.71 万元。2021 年，在国家产业政策

大力支持中医药行业发展的背景下，海力制药资产组中成药如血塞通分散片、

蒙脱石散、银杏叶分散片等产品的销售数量的提升幅度较大，带来了中成药销

售收入的增长。2022 年将在此基础上进行总结，加大市场推广的投入力度，提

高产品市场的覆盖率，促进产品在 OTC 市场的销售增长。2022 年度，公司将

继续加大海南海力产品的市场促销工作和营销渠道的拓展，提高产品销售数量

（该市场促销工作经 2021 年 11 月开始，销售数量得到大幅提升）；利用公

司现有的产能，通过贴牌生产等多样的销售途径，积极与其他厂家进行合作，

提高销售规模。目前上述措施已经在积极推进中，公司管理层认为海力制药资

产组后期存在减值的可能性比较小。 

 

十四、止咳宝目前的库存是多少 

回复：公司止咳宝片有专门的生产车间，当前的产能是 10 亿片（4000 万

盒），后期可以根据市场需要，在现有的场所增加生产设备，产能可以达到 24

亿片（相当于 1 亿盒）。公司生产部门会按照销售计划提前进行止咳宝片所需

相关浸膏的提取，在市场需要的时候进行合理安排生产，因产品生产周期短，

可以随时满足市场的销售需求，故该产品的库存量不大。 

 



 

十五、皮肤病血毒丸和降糖舒丸去年的销售额是多少，预计 2022 年的销售

额？ 

回复：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，这两

个品种目前全国仅两家有药品批文。皮肤病血毒丸已于 2020 年年底上市销售，

市场销售反应情况较好，2021 年已达到约 1000 万的销售额，2022 年预计销售

额可以达到 2000 万；降糖舒丸于 2021 年 10 月正式上市销售，目前仍处于市场

开拓阶段，预计 2022 年的销售额可以达到 500 万。 

 

十六、六味地黄丸和壮腰健肾丸预期推出市场的时间 

回复：公司的新产品六味地黄丸，目前现场考核已经通过，预计 2022 年 6 

月进行上市销售；壮腰健肾丸预计 2022 年 12 月进行上市销售。 

 

十七、化学制剂药、化学原料药的销售占比情况？化学制剂药、化学原料

药情况介绍。 

回复：公司是集医药研发、医药工业、医药商业为一体的综合型医药集团，

主要产品包括中成药类、化学制剂药类及化学原料药。目前中成药类、化学制

剂药类收入占比均在 45%左右，化学原料药及化工产品收入占比在 10%左右。 

公司化学制剂药的核心优势是：低价优质，在华南地区市场占有率较高，

目前已有 11 个产品通过一致性评价，是公司后期参与集采和医院招投标工作的

重点产品，有望增加公司产品营销渠道。 

公司化学原料药的特色是：技术先进，属于小品种的原料药，部分产品拥

有独家原料药生产批件。如冰醋酸（治疗各种皮肤浅部真菌感染，灌洗创面及

鸡眼、疣的治疗。可用作腐蚀剂。）、次没食子酸铋（用于痔疮。和硼酸及滑

石粉配伍可用于皮肤皱褶处因湿热刺激和互相摩擦所形成的摩擦红斑。）和硫

酸钙（食品添加剂及辅料，医疗上用作石膏绷带。）等产品。负责化学原料药

生产的子公司新宁制药目前的产能是年产原料药 2100 吨，近几年已满负荷生

产，经过扩产后，产能将达到 4200 吨。公司将把特色产品的市场空间进一步提

高，发挥特色产品的优势潜力，实现原料药营业收入增长一倍的销售目标。 

 



 

十八、化学制剂药未来是否不再作为一个重点发展方向？中成药的销售是

以医院为主还是 OTC 模式销售为主 

回复：在国家产业政策大力支持中医药行业发展的背景下，公司将紧跟国

家改革与发展的大趋势，重点发展中成药品种。 

对于化学制剂药而言，公司化学制剂药的核心优势是：低价优质，在华南

地区市场占有率较高，目前已有 11 个产品通过一致性评价，是公司后期参与集

采和医院招投标工作的重点产品，有望增加公司产品营销渠道。 

公司中成药的综合毛利率在 70%以上，对于公司核心及独家产品如止咳宝

片，因其有稳定的客户群，市场空间大，公司后期仍以 OTC 销售模式为主；对

于市场消耗量大的中成药，如小儿咳喘灵颗粒等，公司将经过成本测算，在保

证一定利润的前提下参与招投标，从而增加产品的销售渠道，扩大产品的市场

份额，提升公司品牌影响力。 

 

十九、公司的销售模式 

回复：公司目前的营销模式主要为经销商模式。其中：①中成药和化学药

制剂方面，属于 OTC 药物的品种，主要通过经销商进入药店和诊所，同时逐步

提高对大中型连锁药店、基层诊疗等终端的销售比重；属于国家基本药物和处

方药物的品种，通过经销商配送进入医院、诊所等。②化学原料药及化工产品

方面，部分直接销售到终端客户（生产厂家），部分通过经销商销售。2020 年

开始，公司开始逐步创建自己的销售团队，并从广东省开始试点，通过公司自

己的销售团队，将止咳宝片销售至药店，一方面提高了药店等终端的收益及积

极性，从而进一步扩大公司的销售规模；另一方面也为公司潜力中成药产品如

皮肤病血毒丸和降糖舒丸进入药店开拓了渠道。 

 

二十、OTC 产品会给予经销商一定账期么？ 

回复：OTC 产品销售基本是款到发货，但是对于百强连锁药店，公司会给

予一定的账期。 

 

二十一、疫情对 2022 年业绩的影响，同比会上升还是下降？ 

回复：与 2020 年全国性禁止销售感冒止咳类药品相比，目前的疫情控制



 

情况对公司的影响有限。经历了 2020 年疫情，公司管理层也吸取经验，采取

了一系列的措施，如要求经销商降低库存量（目前东北地区的经销商库存一般

不超过 30 天）；灵活调整终端产品的销售区域（如某一个区域因疫情原因禁

止销售时间较长，则会建议经销商调整产品至其相邻但无疫情管控的区域进行

销售）等。2022 年度，公司管理层将更加努力工作，并在营销网络建设方面进

一步进行完善，加大对全国百强药店的直销和业务推广力度，力争把疫情的影

响降低并取得较好的发展。从目前的销售发货情况来看，公司销售受疫情的影

响不大，预计 2022 年业绩会持续上升。 

 

二十二、中成药产品中，有与新冠相关的产品么 

回复：在治疗新冠肺炎方面，根据相关省市公布的新型冠状病毒感染肺炎

中医药防治方案来看，公司的中成药蒲地蓝消炎片等产品，具有治疗的功效。

另外，自疫情发生以来，公司持续关注疫情的进展，并针对公司相关中成药产

品，进行适应症方面的研究，公司的特一牌止咳宝片产品，具有百年历史，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；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，

疗程短、见效快、服药方便。目前，公司针对该产品在“宣肺祛痰、止咳平喘”

的功效，进行适应症方面的研究，特别是对新冠治愈后的久咳不愈、慢阻肺等

方面的研究工作。 

 

二十三、制定股权激励业绩指标考虑的因素 

回复：公司管理层在充分分析了近年来的销售数据、新冠疫情的持续影响

情况等因素的情况下制定了合理的业绩目标，随着公司核心产品止咳宝片的销

售恢复及公司新产品皮肤病血毒丸、降糖舒丸的良好市场销售反馈，公司董事

会和管理层对股权激励所设定的各年度业绩目标充满信心。为实现上述业绩目

标，公司制定的相应发展规划如下： 

一是继续提高和恢复核心产品的销售规模，进一步提高市场份额。公司将

在巩固核心产品存量市场并在把存量市场做深做细的同时开拓增量市场，进一

步提高止咳宝片的市场覆盖率和消费者人群。 

二是加大潜力中成药产品的市场培育和开发力度，增加销售收入。在国家



 

产业政策大力支持中医药行业发展的背景下，公司将紧跟国家改革与发展的大

趋势，重点培育和发展中医药产品。公司预计每年推出两到三个中成药品种，

如近年推出的皮肤病血毒丸、降糖舒丸及枫蓼肠胃康片等产品。公司已将皮肤

病血毒丸、降糖舒丸作为继止咳宝片后的重大品种进行培育，目前公司已启动

皮肤病血毒丸的临床试验，公司将通过核心品种的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，提升公司的经营业绩。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，这两个品种目前全国仅两家

有药品批文。皮肤病血毒丸已于 2020 年年底上市销售，目前市场销售反应情况

较好；降糖舒丸已于 2021 年 10 月正式上市销售。 

三是以一致性评价为契机，积极参加后期集采的招投标工作，增加营销渠

道，带来销售的增长。自 2016 年以来，公司一直在持续开展质量和疗效一致性

评价的研究开发工作，截至目前，公司的头孢氨苄胶囊、蒙脱石散、头孢拉定

胶囊、磺胺嘧啶片、阿莫西林胶囊、盐酸克林霉素、甲硝唑片、吡嗪酰胺片、

复方磺胺甲噁唑片、替硝唑片和卡托普利片等 11 个产品已通过一致性评价，针

对上述品种，公司将根据市场情况，积极参加后期的招投标工作，以增加产品

的营销渠道，进而促进销售的增长。 

四是充分利用新宁制药原料扩产带来的产能增加，扩大原料药的市场份额，

带来销售的增长。公司的全资子公司新宁制药后期的扩产完工，产能会提高一

倍，将进一步扩大公司原料药产品的市场份额，增强公司的盈利能力。 

 

二十四、2021 年的实际业绩基本在业绩预告的下限，是否业绩不符合预期 

回复：公司在 2021 年业绩预告中，提出 2021 年实现的净利润为 12,000.00

万元—15,000.00 万元，实际实现净利润 12,691.74 万元；2021 年度，在新冠疫

情的持续影响下，公司全资子公司海南海力制药有限公司包含商誉的资产组出

现减值迹象，公司基于谨慎性原则，在对商誉进行减值测试的基础上对商誉计

提减值准备 2,305.71 万元，剔除商誉减值影响，公司实现的净利润为 14,997.45

万元，符合公司的业绩预告。 

 

二十五、请介绍长生不老药 



 

回复：公司全资子公司新宁制药及台山化工已对 NMN（β -烟酰胺单核苷

酸）进行立项和开展工艺研究，该项目还处于研究初期，存在较大的不确定性。 

 

二十六、止咳宝片销售，上海地区销售占比大么？ 

回复：上海地区医保产品销售占比较大，公司的止咳宝片属于 OTC 产品，

在上海地区的销售占比较小，销售占该产品的比重接近 1%。 

 

二十七、2022 年一季度业绩的增速同比是否不会很高？2022 年完成股权激

励目标的压力大么？ 

回复：从 2020 年第 4 季度开始，公司的销售（特别是高毛利产品止咳宝片

的销售恢复较好）开始逐步恢复，2021 年 1 季度，随着国内新冠肺炎疫情得到

有效控制及疫苗接种人员的普遍化的背景下，公司不断加强品牌建设、优化产

品结构和营销政策，加大内部管理，坚持降本增效，取得了较好效果，2021 年

度 1 季度，实现营业收入及净利润增长幅度较大。鉴于 2021 年 1 季度的基数已

经比较高，2022 年 1 季度的净利润在 2021 年的基础上会有略微的增长，增长

幅度不会很大。 

与 2020 年全国性禁止销售感冒止咳类药品相比，目前的疫情控制情况对

公司的影响有限，公司将采取更加灵活的销售策略，在未发生疫情的地区积极

进行产品的销售推广，根据目前的销售发货情况来看，公司管理层认为 2022 年

完成股权激励目标的压力不大。 

 

二十八、2022 年华南地区销售，中成药及化学制剂药的销售占比 

回复：公司华南地区以化学制剂药为主，销售占比约为 82%左右，中成药

销售占比约为 18%左右。 

 

二十九、后期营销推广费用的规划 

回复：公司每年根据营销计划实施相关的营销费用，包括人员薪酬及产品

市场推广和品牌宣传等费用。2021 年度，公司的营销费用占销售收入的比重为

15.66%，与 2020 年的销售费用占收入的比重基本相当。后期，公司将加强销售

费用管理，坚持降本增效，科学合理制定营销策略和政策，在加强产品的市场



 

推广的同时，加强相关费用的预算管理，以提高公司的经营业绩利润。 

 

三十、皮肤病血毒丸的见效时间多久？ 

回复：皮肤病血毒丸针对适应症的治疗周期约 8 周左右。公司 2021 年与

广州海博特医药科技有限公司签署了《中药大品种培育战略合作协议》，根据

协议内容，广州海博特医药科技有限公司将在广东省内 4 家医院开展样本量为 

120 例的皮肤病血毒丸治疗痤疮（青春痘）的多中心、前瞻性、单臂自身对照

临床研究。根据医院的初步反馈情况，公司的皮肤病血毒丸对于青春痘的治疗

有一定的积极作用（该临床试验的时间是 4 周，试验结束后，有些消费者已经

自己到药店购买公司的皮肤病血毒丸产品），截至目前，该研究已进入数据统

计阶段，预计 2022 年 4 月份会得出研究结果。 

 

三十一、除止咳宝片外，目前销售额比较大的品种还有哪些？ 

回复：除止咳宝片外，目前销售额比较大的品种有金匮肾气片、红霉素肠

溶片、罗红霉素胶囊、依托红霉素片和阿咖酚散等。其中，金匮肾气片属于公

司的补益类产品，目前全国仅有两个批文，该产品已纳入国家医保。公司金匮

肾气片的销售终端是医院，主要通过医院招投标销售，目前年销售额 3500 万

元左右。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 3 月 21 日 

 


