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证券简称：同仁堂                                   证券代码：600085 

北京同仁堂股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

活动形式 

√ 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                   □ 一对一沟通 

√ 其他方式（ 2024 年第二次临时股东大会  ） 

时  间 2024 年 11 月 

地  点 北京同仁堂股份有限公司 

调研单位 
华创证券、中再资产、光大证券、新华资产、富国基金、民生证券、汇添富

基金、其他投资者。（排名不分先后） 

公司接待

人员 
公司全体董事、监事；董事会秘书 

主要内容 

一、 如何定位公司的精品系列产品？对业绩的贡献怎么样？  

答：公司在保持原有品规不变，满足大众日常用药需求的基础上制定差

异化推广策略，自 2023 年底推出“御药传奇系列”首批精品品规，分阶段、

分区域投放市场，目前已在重点省市的第三方门店进行试销，整体销售情况

符合预期。公司将根据产品终端动销的市场反馈，考虑继续推出第二批精品

系列产品，以满足不同消费者的差异化需求，提升客户满意度和客户粘性。

精品系列产品有利于提升产品毛利率，但目前整体仍处于尝试探索阶段，在

业务规模中占比较小。 

二、 如何提高同仁堂产品在终端市场的触达率？ 

答：公司近几年积极推进终端的营销改革：一方面加强自有渠道建设，

稳步拓展零售门店，提升品牌知名度。同时在全国逐步建立完善配销体系，

发展省级配销中心，为药品在各地区的终端销售提供仓储、物流和终端推广

服务等有利支持。另一方面，公司聚力集中发挥同仁堂系内优势品种，加强
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与大型连锁和其他社会药店合作，建立同仁堂产品专柜，逐渐丰富品种群，

让消费者有更多渠道了解、熟悉并使用同仁堂产品。同时持续加强系内各单

位协同合作，形成工作合力，增强整体功能理念，强化协同创效。 

三、 安宫牛黄丸终端动销情况如何？公司其他产品推广策略如何？      

答：安宫牛黄丸的市场销售情况符合预期。公司稳步推进大品种战略，

进一步梳理细化产品梯队，形成大品种群，在生产、供应、研发和营销等方

面予以资源倾斜。结合市场需求开展具体品种的推广，聚焦消费场景，提炼

和宣传产品核心功能，打造产品知名度，提升消费者接受度。 

四、 公司医疗端业务进展情况如何？  

答：公司产品剂型丰富，很多产品已经纳入国家基药目录中，具备开拓

医疗市场的品种基础。为推进医疗端业务开展，公司成立医疗事业部，组建

专业化团队，搭建医疗体系销售渠道，通过举办学术交流会、配合临床询证

医学验证等举措，稳步推进医疗渠道拓展和医疗市场经营成效。 

五、 公司的营销改革成效如何？ 

答：近年来，公司持续深化营销改革，积极推进大品牌战略和精品战略

落地生花，取得了一定的积极成效，例如今年通过差异化营销推进御药传奇

系列和御药 300 系列市场推广；结合品牌推广计划开展赛事、大型活动赞助

或冠名等方式扩大品牌影响力，带动营销提升。 

从公司整体层面，近年也在陆续推动理念、营销体系的整合，包括工业

端的营销体系整合与优化、终端零售门店的动销和服务专业度提升，深挖品

种潜力、市场潜力、服务潜力。营销改革是一项长期、持续的工作，公司将

持续发力，结合长期稳定发展战略，扎实做好生产保供、渠道建设、市场动

销等各项工作，促进经营质效高质量发展。 

附件清单 

（如有） 
不适用 

发布日期 2024 年 11 月 29 日 

备注 无 

 


