
1

证券代码：600252 证券简称：中恒集团

广西梧州中恒集团股份有限公司

投资者关系活动记录表

投资者关
系活动

太平洋证券股份有限公司调研活动、“我是股东—走进中恒

集团”活动

形式 √现场 □网上 √电话会议

时间 2023年 9月 12日
地点 广西梧州

开展活动

活动一：9月 12日上午，公司与太平洋证券股份有限

公司及部分公募基金、私募基金、投资公司等机构就公司

2023年半年度经营情况召开了电话会议。

太平洋证券股份有限公司谭紫媚、穆奕杉；汇添富基

金管理股份有限公司李泽昱；融通基金管理有限公司陈泽

伟；嘉实基金管理有限公司王子瑞；平安银行股份有限公

司刘颖飞等 34个机构 37名人员参会。

公司董事长莫宏胜，副总经理肖淋，董事会秘书、总

法律顾问王祥勇与参会人员进行了沟通交流。

活动二：9月 12日下午，公司与国海证券股份有限公

司联合举办“我是股东—走进中恒集团”活动，邀请 21名股

东到公司参观，董事会秘书、总法律顾问王祥勇与投资者

进行了沟通交流。

投资者关
系活动主
要内容

问题 1.请问注射用血栓通三季度是否可延续今年第二

季度的同比增速？
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根据国家医保局、人力资源社会保障部发布的《关于

印发<国家基本医疗保险、工伤保险和生育保险药品目录

（2022年）>的通知》，公司产品血栓通需在二级及以上医

疗机构医保报销，加上部分等级医院对中药注射剂的使用

要求，使得血栓通医院保有量略有下降。

公司通过以下措施大力推动血栓通销售：一是积极推

进市场化改革，成立七大营销事业部，搭建八大战区，两

大销售网络，优化营销架构。二是以血栓通适应症解限为

契机，完善精细化招商有效开发与精细化招商临床上量，

打造标杆医院，深挖销量潜力。三是积极开展真实世界研

究项目助力营销案例解析。四是加强学术体系建设，构建

北斗专家智库，参与中国脑卒中各类学术会议，在神经内

科树立更专业的医学形象，以学术为营销赋动能。通过上

述举措，公司血栓通销量较去年同期实现较好增长。

公司将坚定信心，通过临床研究、品牌宣传、精细化

管理，促进销量提升，争取 2023年三季度纯销保持二季度

的同比增速。

问题 2.血栓通四个适应症：瘀血阻络，中风偏瘫，胸

痹心痛及视网膜中央静脉阻塞对应的主要科室有哪些？

血栓通在临床最主要的使用科室是神经内科，主要用

于治疗缺血性卒中，其次为针对瘀血阻络、胸痹心痛及视

网膜中央静脉阻塞病症在相关科室的应用。公司根据血栓

通说明书适应症要求进行合规推广，未来将加大瘀血阻络

及视网膜中央静脉阻塞领域的学术推广力度，提升专家、



3

医生对公司产品的进一步认可，助力血栓通的销售。

目前，血栓通主要覆盖二甲以上综合性医院，以神经

内科使用较多，为方便西医医生的临床使用，公司正积极

开展血栓通说明书适应症的相关研究，一是在现有中医辨

证论治及功能主治方面，针对西医适应症描述方向开展研

究。二是基于过往数据，在真实世界进行回顾性数据研究，

开展真实世界新适应症的前瞻性研究，争取实现中医功能

主治与西医临床病症结合，精准指导临床医生用药。

问题 3.公司认为被纳入省级联盟或国家集采的中成药

产品，在后续集采中选价格相对过去集采中选价格变化的

幅度可能是怎样的？

国家组织药品集中带量采购是党和政府围绕国家健康

政策进行的重大决策部署，作为国有企业、上市公司会积

极响应国家集采政策，按照国家方针政策实施。

目前，全国中成药集采已在湖北十九省联盟、广东省、

山东省、北京市等省市开展。已经出台的京津冀 3+N个省

集采、上海带量采购价格均参考湖北十九省联盟的价格，

未进行集采省份也将陆续推进集采工作，逐步按集采价格

进行采购。

自湖北十九省联盟集采的落地执行，并在血栓通适应

症解限契机下，公司在精细化招商管理和学术推广管理下，

2023年上半年血栓通在大部分集采省份实现了有序增长。

由于集采政策下，降价是必然的，公司将积极开展精

细化管理，不断拓展终端，通过大量临床证据依据，推动
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血栓通在基层医院的解限工作。公司有信心通过以价换量

的方式，实现市场销售的继续增长。

问题 4.请问后续医保对注射用血栓通“限二级以上医

疗机构使用”这一限制解除的时间预期，以及解除后会从

哪些方面推动我们的主业发展？

公司正在积极推进血栓通二级以下医疗机构解限工

作，具体时间暂无法确定。公司血栓通在二级以下的基层

医疗机构占据公司该产品销售超过 30%的市场份额，若能

实现血栓通在基层医疗机构报销，血栓通在基层医疗机构

的销售将得到恢复。我们将积极推动血栓通在基层医疗机

构的销售，通过合法合规的推广去提升市场占有率，未来

销售有望得到进一步提升。

问题 5.公司对于口服剂型的发展规划？

公司对口服制剂的销售策略根据市场情况进行不断调

整，以中华跌打丸大蜜丸为例，该产品在骨骼肌肉、零售

的细分市场，具备良好的知名度及市场占有率。为在品类

市场进行有效延伸，公司推出中华跌打丸小蜜丸，从之前

的跌打损伤领域延伸到全身骨病、全身骨伤用药领域，拓

宽了市场的可能性，公司也构建合理的价格体系，进行专

业化推广、推动连锁药店的进场及推荐，有效实现产品的

销售。

除此之外，公司成立了创新事业部，针对口服制剂积

极布局线上线下市场。针对 B2C市场，设立广西恒心医药

连锁有限公司，与国内线上头部机构战略合作，以坤月安
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为代表，开展线上推广，进行销售转换。针对 B2B市场，

公司将通过医药公司中恒医药直达全国终端，直面中小连

锁药店、单店和诊所。

公司将通过对零售传统领域，不断进行业务拓展，提

升品牌竞争力，布局 B2B、B2C市场，以创新营销模式带

动口服制剂突破，最终实现终端、品牌、业务模式、网络

模式的突破。

问题 6.公司上半年实现了健康食品和日化美妆营收增

长，请问后续这两个板块持续发展的策略？

健康食品方面，公司基于三七和“桂十味”等广西特色

药材资源开发中医基础的特色组方健康食品；围绕健康滋

补，膳食养生市场深耕健康食品领域，稳步发展“中华老字

号”梧州双钱龟苓膏。一是加大全渠道融合经营，推广活动

结合品牌宣传，带动线上线下业绩增长。二是精准洞察用

户需求。线上以短视频兴趣营销为主，线下打造广西样板

店。三是搭建 TOB销售模式，携手茶饮类、餐饮辅料、底

料扩大市场面。

日化美妆方面，田七家化将坚持以口腔赛道的垂直发

展为基础，从产品护理到口腔治疗服务的产业链深度发展，

同时加快拓展美妆护肤、家庭清洁、个人护理、婴童护理

等品类，塑造一批核心产品。一是探索对新材料玻尿酸、

益生元、厚朴酚等新兴热门成分的运用，尝试新包装材料、

环保材料的应用。二是根据牙膏监督管理办法，拓展品类

思路，开发更多不同基础护理及功效类新品。2023年将陆
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续上线多款新品。三是坚持品类创新，现已开发洗洁精、

洗衣粉、洗衣皂、洗衣液等，致力于解决消费者的基本需

求，未来将继续拓展细分品类，找到新的增长点。四是重

点拓展婴童护理品类，推出儿童牙刷，线下开发二合一洗

沐露、身体乳、润肤霜基础等产品；线上推出紫草膏、爽

身露、儿童防晒霜等产品补充。


