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华润三九“1+N” 战略切入大健康产业

证券时报记者 李雪峰 陈霞

作为国内主要医药集团华润医药

旗下中药及

OTC

（非处方药）上市平

台，华润三九（

000999

）在集团的整体

规划下，始终以广深地区为大本营，在

全国范围内进行战略纵深， 已发展成

为华润医药旗下最具资源整合能力的

平台，而来自全国各地的逾

60

名投资

者日前齐聚华润三九深圳总部见证了

这一切。

近日， 深交所与深圳证监局联合

举办的 “践行中国梦·走进上市公司”

活动走进了位于深圳观澜高新区的华

润三九基地，华润三九总裁宋清、华润

医药副总裁、 华润三九监事方明等公

司高管与

60

多位投资者进行了面对

面交流。

打造1+N品牌线

据了解，在进入华润大家庭后，

华润三九的公司治理水平得以大幅

提高，经营业绩也取得了高速发展。

在活动中， 公司高管详细介绍了华

润三九的未来战略部署和发展目

标， 并在现场详细解答了投资者的

各类问题。

“为了实现我们的战略目标，我们

将不断地提升品牌打造能力、 渠道掌

控能力、产品力提升能力、并购整合能

力、研发创新能力及学术营销能力。 ”

华润三九董秘周辉表示， 除前述

6

项

能力之外， 公司还力求将华润三九打

造成以客户导向为主兼具一体化、高

效运作的组织。

据周辉介绍， 目前公司正在推行

五大战略举措。 最为引人注目的便是

“

1+N

”品牌线，该战略清晰定位了华

润三九的产品结构。

“我们从去年就重新梳理确定了

‘

1+N

’的品牌策略，其中的‘

1

’就是指

999

品牌， 该品牌主要覆盖家庭诊疗

等领域。 ”周辉表示，华润三九不仅仅

希望

999

品牌能够成为家庭用药的

主导品牌，同时还希望在部分专业治

疗领域培育出一些专业品牌， 即“

N

”

品牌，如顺峰、天和等，以覆盖更多的

品牌。

而另一个举措就是不断地提升

产品的可及性。 目前，华润三九主要

通过不断优化渠道结构，提升各级渠

道满意度，进而发挥渠道在业务方面

的驱动力，同时还不断地增加终端覆

盖。 目前华润三九

OTC

业务主要以

零售终端为主，所覆盖的终端已经超

过

20

万家， 直接维护的终端则超过

8

万家。

按照华润三九的总体规划， 未来

还将继续开展区域一体化， 同时也会

不断加强与连锁药店更具深度的合

作。此外，华润三九正在不断拓展基层

医疗市场。

第三个举措则是在中药处方药领

域。一方面，华润三九正在积极开展现

有核心品种的再评价工作； 另一方面

也希望利用行业再评价机会获得一些

独特的产品。

“而第四个举措是以消费者需求

为导向，不断提升产品力，这一块主要

从三个方面开展。 ”周辉介绍，第一个

方面仍然立足于消费者， 从消费者的

需求出发，不断挖掘现有产品潜力，重

新定位华润三九产品， 同时也是对现

有产品进行二次开发的过程。此外，华

润三九将通过种植基地建设、 更高规

格的质量标准体系建设， 以及申报各

级奖项提升产品层次和影响力。最后，

华润三九将不断提升产品品质和产品

一致性， 而这有赖于建立规范的管理

体系。

除上述四个举措外， 华润三九也

致力于推进组织变革， 以打造一体化

运营的高效组织。“我们从去年开始就

已经在做组织变革， 我们希望通过这

样的变革在华润三九形成一个组织、

一个团队、一种文化，实现一个目标。”

周辉称。

关注大健康产业

在国内医药版图上， 华润医药横

跨中药、化学药、医疗器械、医药保健、

医药商业等多重领域， 是国内首屈一

指的大型医药集团。 面对国务院提出

的加快发展健康服务业所带来的医

药行业政策利好，宋清表示，“健康服

务业前景广阔，华润医药及华润三九

会努力把握由此所带来的重大发展

机遇。 ”

据宋清介绍， 实际上华润三九在

2005

年前后主要专注于药品制造业

务，近几年才开始聚焦

OTC

和中药处

方药的战略定位。 目前国务院层面推

动的大健康产业属于前瞻性产业，是

对现行业务的战略纵深， 包括华润三

九在内的各家药企应该及时把握市场

变化。

“目前大家更看好的是基药之外

的大健康领域。 比如说有很多企业

想跨界去做药妆， 去涉足大健康领

域等等， 实际上华润三九这两年也

在关注这方面。 ”宋清说，华润三九

推行“

1+N

”品牌之后，逐步在公司内

部推进新剂型、新工艺，如在原有的

颗粒剂、 丸剂等传统剂型的基础上

向软胶囊剂型等更多的产品转型，

这也是华润三九所说的满足消费需

求的发展模式。

随着大健康产业的深入推进，逐

渐会出现更多的健字号、 药妆等产

品， 这也是华润三九所关注的产品

方向。

宋清坦言，近两年国内药企对战

略和前瞻性的行业政策判断把握并

不是特别到位，这在新医改以后表现

得更为明显。 如这几年医药行业的增

量市场大多是政府层面掏钱解决医

药覆盖问题而催生的， 来自于药企

本身自发性的开拓占很小比例，而

未来大健康产业或许也会面临这样

的问题。

“华润三九不单单要在大健康概

念普及的过程中去培养我们对原有

传统终端的解构能力、 把控能力，还

要逐步去研究新的零售结构，拓宽如

何更大面积推广我们产品的营销思

路。 ”在宋清看来，有了产品，有了营

销，才算是真正具备进入大健康产业

的能力。

沉下去应对挑战

在华润系内部，各医药资产进行

了明确分工， 既能逐步消除同业竞

争，亦能让旗下药企专注于某一领域

做大做强。 目前华润三九在中药及

OTC

领域已发展成为行业领军企业。

尽管如此，华润三九始终不忘向优秀

同行学习，且时刻做好了应对各种挑

战的准备。

宋清向介绍， 华润三九现有的

OTC

和中药处方药业务均面临强劲对

手， 不过华润三九并不仅仅将竞争对

手简单的视作业务较量的对象， 更是

将其作为标杆去看。

“如何尽可能满足消费者是产品

的第一要求， 我们的产品是否能做得

更好，服务能不能更到位，立足于这些

角度不断改进和提升自身实力， 才是

根本要素。从这个角度来说，我们不能

将竞争对手看得过于简单， 而应该向

他人学习成长。 ”宋清称。

宋清认为，华润三九

OTC

领域的

竞争是比较宽泛的。 现在不单单来自

于

OTC

本身的市场竞争，新医保深入

推行，

520

个品种的基药目录出来以

后， 具有中国特色的基药制度全面铺

开， 客观上对华润三九提出了全方位

的挑战。

“因为基药的主要采购方是政

府，它的使用一般是在社区、卫生院、

乡镇等一些医疗终端上面，而基层和

社区原本不是华润三九的主要终端

形态，但随着基药的推行，华润三九

必须沉下去， 否则很难切入这一领

域。 ”宋清表示，华润三九的营销策略

里提到“区域整体下沉”，就是为了解

决华润三九在新的竞争中终端要沉

下去的问题。

在宋清看来，华润三九面临的

挑战将一路随行，但种种挑战也能

更好地激发华润三九迎接挑战的

激情。

“没有一个市场一定是你的，今年

以来行业及政策发生了很大变化，我

们终止重大资产重组也是因为市场变

化过大，收购会损害投资者利益。但不

管怎么变化，我们都会积极应对。 ”宋

清向投资者表态。

华润三九：打造中药及OTC帝国

证券时报记者 陈霞 李雪峰

在此次投资者走进华润三九

（

000999

）活动的致辞中，深交所相关

负责人回忆起华润三九的前身———

三九药业的一些历史背景，并介绍了

华润系在接手千疮百孔的三九药业

后面临的重重压力和挑战。 不过，即

便在最为艰难的时刻，华润三九管理

层也从未考虑过放弃，并一直致力于

将华润三九打造成国内中药及

OTC

帝国。

聚焦制药业务

在国内近

200

家上市药企中，华

润三九是为数不多的市值达到

250

亿

的医药制造类公司， 这也从侧面反映

出投资者及市场对华润三九精英战略

的肯定。从业绩上来看，在

2007~2012

年间， 华润三九制药业务收入的复合

增长率高达

24.7%

， 净利润平均增速

则接近

30%

，去年实现净利润首破

10

亿元大关。

“此外，华润三九净资产收益率一

直保持较好的水平， 去年我们净资产

收益率是

23%

，而从现金流的表现来

看， 华润三九也一直保持了一个非常

健康的状态。”华润三九董秘周辉介绍

称， 公司从

2008

年以来先后获得了

“上市公司百强金牛奖”，“上市公司价

值百强”和“最具竞争力医药上市公司

20

强”等多项荣誉。

从业务构成上来看， 华润三九在

2007

年就确立了将制药业务作为核

心业务。据介绍，华润三九通过不断地

“做加法”和“做减法”逐步聚焦制药业

务， 该业务在华润三九整个业务收入

中的份额不断提升， 今年上半年已跃

升至

88%

。 今年

6

月份，华润三九宣

布停牌重组， 市场多方猜测华润系将

把部分医药工业类资产注入华润三

九， 正是基于华润三九聚焦制药业务

的总体规划。

据周辉介绍， 华润三九目前销售

过亿的品种共有

14

个，包括

999

感冒

灵、三九胃泰、皮炎平、小儿感冒药、参

麦注射液等。 其中

999

品牌在市场上

极具价值， 连续多年入选世界第二大

传播服务集团

WPP

集团

50

强的排行

榜， 而同时列入榜单的国内药企仅有

云南白药、 同仁堂等拥有重磅中药品

种的企业。

打造中药及OTC帝国

“华润三九在研发方面也非常重

视， 去年公司的研发支出是

1.65

亿元，

同比增长

46%

，今年上半年的研发支出

也有较大幅度增长。 ”周辉表示，目前华

润三九在研的品种共有

29

项， 这都将

成为华润三九未来参与市场竞争的重

要砝码。

在业务飞速发展的同时， 华润三九

也极为重视投资者回报， 除积极创造良

好业绩支撑市值上涨之外， 还大规模分

红。 数据显示，在

2008~2012

年间，华润

三九累计现金分红高达

12.7

亿元， 年均

分配率达到

33%

， 这在整个

A

股市场也

不多见。

“我们的战略定位非常清晰，中长期

愿景和目标就是希望能够成为

OTC

市场

的引领者和处方药市场的创新者。在

OTC

业务方面，我们希望构建全系列的自我诊

疗产品线，通过持续提升产品力，驱动业

务快速增长；在处方药业务方面，我们希

望能够不断地获得独特产品，挖掘产品价

值和提升业务规模。 ”周辉表示。

事实上， 目前华润三九正在沿着上

述目标阔步前行， 而此次投资者参观的

深圳观澜生产基地也见证了华润三九的

宏伟目标。 该基地只不过是华润三九在

全国范围内

15

个生产基地之一，但去年

产值接近

10

亿元， 目前华润三九在雅

安、郴州、枣庄、淮北等均设立了生产基

地，相信在不远的将来，华润三九中药及

OTC

帝国将更加庞大。

①华润三九总裁宋清

①

②

③

④

⑤

⑥

⑦

②投资者交流活动现场

③投资者参观车间

④华润三九质检中心

⑤华润三九颗粒车间

⑥华润三九综合制剂车间

⑦投资者参观产品展示厅

陈霞/摄 张常春/制图

华润三九总裁宋清：

继续扩大销售终端覆盖面

证券时报记者 李雪峰 陈霞

在当日与投资者交流活动环节，

就投资者提出的关于公司核心竞争

力、未来利润增长点等多个问题，华润

三九（

000999

）总裁宋清一一进行了详

细回答。

据介绍，宋清曾任南方制药厂厂

长助理、山西同达药业有限公司总经

理、 三九企业集团技术中心主任、医

药事业部部长。 自

2005

年至今任华

润三九董事、总裁，并参与了华润三

九的重组，见证了华润三九的凤凰涅

槃之路。

投资者：

公司目前主要贡献收入

的产品还是

OTC

业务

，

销售模式走的

还是传统的店面铺售

。

现在电子商务

营销发展迅速

，

华润三九在电子商务

这块有一些相应策略吗

？

宋清：电子商务的飞速发展，公司

一直都在密切关注， 针对电商规模的

日益增长， 公司也早早成立了一个专

门的研究小组， 但什么时候才能成为

公司的战略举措，则需要等待时机，监

管层面目前没有放开医药企业进入电

子商务的法规政策。 但另一方面也不

是只有等待， 例如华润三九在信息化

的其他领域实现了与时俱进， 如实现

IT

信息化以跟踪终端销售，便于及时

把握产品走向。

投资者：

面对中国老龄化趋势所

带来的巨大市场份额

，

公司有开发针

对老年人疾病市场的药品吗

？

宋清： 老龄化所带来的疾病普

遍是心脑血管、高血压、糖尿病以

及肿瘤等，华润三九的中药注射剂

也主要集中在心脑血管和肿瘤药物

领域。

根据使用数据反馈， 中老年人选用

华润三九该类药品的占比超过

60%

。 从

2012

年数据来看，中药处方药在华润三

九处方药体系中收入占比超过

70%

（包

括中药注射剂及配方颗粒）， 同比增长

40%

左右，超过

OTC

业务增速。 而随着

老龄化趋势加强， 可以预见此类药品市

场空间广阔。 所以虽然华润三九没有明

确提出针对中老人市场为目标， 但实际

上我们的药品治疗疾病谱里， 中老年人

消费群体一直占据较大比例。

此外， 近年来公司还在加深对已有

药品的深层技术研究， 这块领域在去年

投入了

1

个多亿， 不单单是开发中药注

射液产品，还研究提升已有产品的质量，

这方面投入占比达到了

30%~40%

。

投资者：

药品零售终端的掌控能力

决定了公司产品的销售优劣

，

针对这块

，

公司有哪些措施

？

宋清： 为了增加对销售终端的掌控

能力，这几年我们采用了一些举措：一个

是加强直控终端覆盖， 我们有人员维护

的零售店面在三年时间里从

4

万家增长

到今年的近

9

万家，

9

万家的终端可能还

是所有终端里面的

20%

。

第二便是跟连锁药店合作， 为此公

司专门成立了一个

KA

部门， 模式就是

跟连锁终端签订年度协议。 公司会将一

些毛利相对较高的产品与低毛利产品形

成组合， 以推动终端推广公司多个产品

的积极性。 我们认为公司

OTC

业务未来

的发展战略就是在强大品牌力基础上，

扩大销售终端的覆盖面， 并在优势品类

收购新品种来提升利润空间。


