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浙江佐力药业股份有限公司

投资者关系活动记录表

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

参与单位名称及

人员姓名

2024 年 1 月 14 日：浙江价远投资：洪雷、彭强、李俊之、陈

婕、李星浩；浙江四叶草资产：林海伦、杨忠水；宁波月湖汇：

李春旭、周宏良、裘栋；贞和投资：陶敦良、季春雷、吴碧宣、

王远高；北京洲通投资：崔传杰；杭州中众基金：付鹏；湖南

聚力私募基金：任振飞；宁波速亿投资：李斌；杭州千金汇：

彭琳、胡冰冰；宁波英领投资：张莉；个人投资者：金华平、

张胜利、叶友良、龚永祥、倪建平、李阳春、陈利勤、郝斌、

叶建中、胡建辉、钱军、马畅、陈宇夫。

时间 2024 年 1 月 14 日 10:00-11:15

地点 公司会议室

上市公司接待人

员姓名

董事长：俞有强先生

董事、常务副总经理兼董事会秘书：冯国富

投资者关系活动

主要内容介绍

一、公司董事、常务副总经理兼董事会秘书冯国富先生对公司

基本情况作了简要介绍。



二、Q&A 环节

问题一：请问公司在未来发展上有何规划？

答：湖州市提出要将生物医药打造成千亿级的产业，公司作为

链主型企业，也提出了未来营收奋进百亿的战略目标。公司最

核心的还是医药制造业，尤其是乌灵系列和百令系列，其中乌

灵胶囊会继续加强对医院的覆盖，深耕已经覆盖的医院和科

室，同时强化招商、OTC 和互联网端的开发，公司未来力争把

乌灵胶囊打造成 20 亿规模的大品种；灵泽片主要用于治疗良

性前列腺增生症患者的夜尿频多，效果较为明显，临床上认可

度较高,灵泽片自从 2018 年进入国家基药以来，销售势头很

好,灵泽片第一步的销售目标是 5亿，未来力争打造成 10 亿的

大品种；灵莲花颗粒主要致力于改善综合女性更年期症状，转

为 OTC 品种后公司未来会通过互联网的销售模式来拓展销售

量；百令系列公司现在拥有百令片和百令胶囊，虫草菌粉制剂

现有几十亿的市场，市场容量广阔，希望通过一系列营销措施，

能够把我们的百令系列打造成 10 亿规模的品种。中药饮片和

中药配方颗粒方面，浙江省大概有大几十亿的饮片市场，我们

每年都有一定的增幅，处于稳健发展的状态，未来会继续以大

杭州为中心深耕省内市场，进一步做强；据多家机构预测，配

方颗粒市场未来可达千亿级，公司也会进一步强化营销，努力

借此机会，开拓全国市场。同时，公司还设立了孙公司浙江佐

力医药有限公司，做大优势产品的商业业务。

问题二：2024 年新的基药目录落地对公司有何影响？



答：首先，公司三大核心品种已经在国家基药目录中，在新版

基药目录正式落地前，我们还有开发红利期，公司的销售团队

会强化这一段时间的开发工作；其次，公司核心品种乌灵胶囊

在口服安神类药物中属于头部品种，对于轻中度的失眠、抑郁

焦虑患者，可以单独使用乌灵胶囊进行治疗，而对于失眠、抑

郁焦虑的中度或重度患者乌灵胶囊可以与其他药物进行联合

用药，产品优势明显，公司也在进行乌灵胶囊二次开发和关注

MCI 方面的研究，相关的研究表明乌灵胶囊与多个 AD 治疗靶

点之间存在相互作用，较好的学术支撑能进一步有利于销售的

推广；最后，乌灵胶囊目前已经进入 63 个临床指南、专家共

识及专著，其作用机理明确，在临床端和学术端认可度非常高，

在整体医疗环境波动时，乌灵胶囊的影响相对较小。

问题三：乌灵胶囊是否会被其他公司抄袭？公司有哪些防范技

术泄密的措施？

答：1、乌灵胶囊的主要原料为乌灵菌粉，公司“乌灵参的工

业化生产关键技术及其临床应用”系国家秘密技术，乌灵菌粉

由公司独家生产，所以乌灵胶囊有较高的技术壁垒。2、公司

建立了严格的技术保密工作制度，和相关工作人员签有保密协

议，同时，对于核心的技术实行分段掌握，分段管理，降低核

心技术泄密的风险。公司也建立了完善的技术梯队，而且公司

核心技术人员队伍非常的稳定。

问题四：公司产品销售和医院覆盖主要集中在华东区域吗？



答：华东区域除了成药还包含中药饮片和配方颗粒的销售收

入，中药饮片主要在省内，配方颗粒在浙江省内占比也较高，

所以整体销售占比较高。乌灵胶囊的医院已经覆盖全国各地，

目前销量相对较大的几个省份是浙江、上海、广东、北京、江

苏等经济发展程度较好的区域，经济越发达的地区，社会竞争

压力相对较大，存在失眠、焦虑、抑郁等情绪问题的人群也较

多，对心理疾病也会更加关注和重视，有利于公司产品的销售；

同时，公司营销总部每年都会对销售人员在各级别医院覆盖数

量上有细化的考核指标，去年也超额完成医院覆盖指标。

问题五：公司对 OTC 端的渠道拓展有何规划？

答：公司一直以来都非常重视 OTC 端的销售，最近进一步提升

了 OTC销售的战略高度。公司现在院外端销售占比 10%多一点，

一般来说，公司如能做好院外端市场的承接工作，可以将院外

端销售占比至少提升到 20%。公司为继续提高院外端的销售占

比，一直在调整和探索前进，一是公司专门成立了佐力健康科

技公司，开展互联网营销。同时，营销总部通过引进人才，强

化品牌策划等多种举措推动公司产品销量提升；二是公司会继

续加大对院外药房的覆盖工作，提高产品在院外药房的复购

率。公司也正在积极推进和连锁大药房的战略合作，利用自主

开发的国际通用量表让消费者进行测试，帮助我们科学又精准

地筛查出有情绪、睡眠问题的患者,同时开展相关活动让患者

能够更好的按疗程服用，打造慢病管理新模式；三是公司正在

试点与成功引爆过市场的地推团队合作，着力打造 OTC 市场的



示范区域，并慢慢将成功的经验推广到全国市场。总之，公司

希望通过这些措施，来推动院外端的销量不断提升。

问题六：公司未来有没有提高分红率的计划？

答：中国证监会一直提倡鼓励上市公司高分红回报投资者，公

司近几年也都保持了较高的分红率，公司未来在符合利润分配

原则、保证公司正常经营和长远发展的前提下，会保持较为稳

定的分红策略。

附件清单（如有） 无

日期 2024 年 1 月 14 日


