
浙江寿仙谷医药股份有限公司 

2024 年半年度业绩电话交流会会议纪要 

 

一、会议基本情况  

（一）会议时间：2024年 8月 28日 15:30-16:30 

（二）会议形式：电话会议 

（三）公司参会人员及职务： 

董事兼总经理李振宇，董事、副总经理兼董事会秘书刘国芳，董事兼副总经理林荣志，

副总经理王汉波，投资者服务部总监曹秀娟 

（四）调研机构名称（排名不分先后）： 

东吴证券、中邮证券、华鑫证券、申万宏源证券、华福证券、兴业证券、西部证券、东

北证券、德邦证券、华西证券、国元证券、国投证券、上海证券、中原证券、西南证券、光

大证券、国盛证券、中国银河证券、海通证券、中信建投证券、开源证券、华安证券、国联

证券、中信证券、信达证券、浙商证券、天风证券、广发证券、长城证券、招商证券、中银

证券、华创证券等机构。 

二、会议交流主要内容  

（一）董秘刘国芳介绍公司基本情况及 2024 年半年度经营情况 

1、公司基本情况 

寿仙谷药号始创于 1909 年，是一家百年传承的中华老字号企业、国家级非物质文化遗

产代表性项目保护单位、国家高新技术企业，全国农业重点龙头企业。2021 年获评浙江省

人民政府质量奖，今年公司为共同完成单位申报的《食药用菌全产业链关键技术创新及应用》

项目，荣获国家科学技术进步奖一等奖。公司一直致力于弘扬和发展中华医药事业，努力打

造有机国药第一品牌、世界灵芝领导品牌。 

公司主产品是第三代去壁灵芝孢子粉系列产品、铁皮石斛和藏红花系列产品。第三代去

壁灵芝孢子粉收入占 70%左右，有四款产品，一款是灵芝孢子粉（破壁），这是中药饮片孢

子粉，功能与主治为补气安神、健脾益肺，用于虚劳体弱、失眠多梦、咳嗽气喘。另外三款

是保健食品孢子粉，分别是第三代去壁灵芝孢子粉粉剂、颗粒剂、片剂，具有对辐射危害有

辅助保护功能、增强免疫力的保健功能。铁皮石斛的功能与主治为益胃生津、滋阴清热。西

红花的功能与主治为活血化瘀、凉血解毒、解郁安神。 



2、公司的六大核心竞争优势 

核心竞争优势之一是人才优势：公司管理和研发团队保持稳定，凝聚力较强，具备丰富

的灵芝及铁皮石斛行业的育种、种植、炮制、加工和销售管理的经验，确保了公司在技术、

管理和营销上的优势地位。公司拥有研发人员 152 人，占总人数的 12.56%。以省级院士专

家工作站为核心，拥有 16 个科研创新平台，其中国家级平台有 2 个。公司董事长李明焱先

生拥有 40 多年中药品种选育和中药饮片研发的行业经历，获国务院特殊贡献津贴专家、全

国劳动模范、全国五一劳动奖章、国家“万人计划”科技创业领军人才、全国十佳优秀科技

人才、全国杰出青年星火带头人、中国科技创新企业家、中国石斛行业“十大风云人物”、

浙江省农业科技先进工作者、浙江省农业科技突出贡献者等荣誉。 

核心竞争优势之二是全产业链优势：中药企业实现全产业链布局的比较少，公司建立有

“中医中药基础科学研究→优良品种选育→仿野生有机栽培→传统养生秘方研究与开发→

现代中药炮制与有效成分提取工艺研究→中药临床应用”一整套完善的中药产业链体系。以

“安全、有效、稳定、可控”为目标，以科技创新推动中药产业—产地道地化、种源良种化、

种植生态化、生产智能化、产业信息化、产品品牌化、发展集约化、管理标准化“八化发展”。

公司实施产品身份证可追溯制度，涵盖生产制造检验检测全过程。目前，公司 30 余款主产

品实现浙食链赋码，消费者可以直接扫码追溯。 

核心竞争优势之三是优良品种选育优势：优良品种是道地中药的关键，品种优劣直接关

系到中药材的产量、质量和药效。公司建有珍稀中药材种质资源库，集成多维高效育种体系，

自主培育出 10 个优良新品种。其中“仙芝 1 号”为国内首个通过省级以上认定的灵芝新品

种。“仙斛 2号”有效成份多糖含量超过国家药典标准 1倍以上。 

核心竞争优势之四是仿野生有机栽培优势：产品首先要确保安全，公司在远离污染的一

类水源保护区武义县源口水库脚下建立了名贵中药材标准化仿野生有机栽培基地，基地种植

的灵芝、灵芝孢子粉、铁皮石斛等产品通过了中国、欧盟、美国、日本四重有机认证，基地

通过了灵芝、铁皮石斛道地药材保护与规范化种植示范基地认证。 

核心竞争优势之五是灵芝孢子粉破壁去壁工艺优势：灵芝孢子粉是灵芝到成熟期喷射出

的生殖细胞，很细小，直径 4-6微米；我们在电镜下看灵芝孢子的结构，有两层坚硬的壁壳，

重量占 65%左右，属于几丁质，不容易消化吸收。公司核心工艺之一是首创“四低一高”超

音速气流破壁技术，解决了传统振动磨破壁导致铬、镍等重金属超标以及破壁过程温度升高

导致氧化变质的难题；核心工艺之二是独创新型去壁技术和精制工艺，通过去除 65%左右的

壁壳，使有效成分含量获得十倍以上提升，去壁技术目前公司为全球唯一拥有单位，获得了



国家发明专利和日本、美国、欧洲、韩国、南非发明专利。 

核心竞争优势之六是标准制定优势：一流企业制定标准，公司目前主持或参与制定已发

布标准 59 项，其中国际标准 3项、国家标准 7项，荣获国际标准制定重大贡献奖。公司主

导制定的灵芝和铁皮石斛 ISO国际标准分别于 2018年和 2019年颁布实施，这也为我国的灵

芝和铁皮石斛走向世界创造了条件。 

3、2024年半年度的经营情况回顾 

2024 年半年度实现营业收入 3.53亿元，同比下降了 5.09%；实现归属于上市公司股东

的净利润 1.01 亿元，同比增长了 11.79%。二季度单季实现营业收入 1.32 亿元，同比下降

了 20.35%；实现归属于上市公司股东的净利润 2374.31 万元，同比下降了 14.05%。 

2024 年受宏观经济影响，高端消费疲软。2024 年 2季度单季营业收入和净利润下降幅

度都比较大。半年度累计净利润实现正增长主要是 1 季度杭州市拱墅区 79 号地块退地获得

567.44万元收益及上年同期赎回 2020年可转债导致本期同比利息大幅下降。 

①营收情况。按产品类别划分，2024年半年度灵芝孢子粉类产品营收为 2.32亿元，占

比为 66.9%，同比负增长 6.61%；铁皮石斛类产品营收为 6103.18万元，占比为 17.62%，同

比负增长 5.95%；其他产品营收为 5364.66万元，占比 15.48%，同比增长了 3.77%。这里做

一下说明，灵芝孢子粉类产品仅包括 4种寿仙谷牌的第三代去壁灵芝孢子粉，第二代破壁灵

芝孢子粉及其他包含灵芝孢子粉原料的产品归入到铁皮石斛类和其他类进行统计。分产品看，

中药饮片灵芝孢子粉 5672.31 万元，同比负增长 12.44%，保健食品孢子粉粉剂 1.24 亿元，

同比增长了 9.06%，颗粒剂 4061.66万元，同比负增长 29.96%，片剂 1038.77 万元，同比负

增长 11.01%。铁皮枫斗颗粒 4757.69万元，同比负增长 1.78%，铁皮枫斗灵芝浸膏 1345.49

万元，同比负增长 18.2%。按销售区域划分， 2024年上半年浙江地区营收为 2.46亿元，占

比 71.06%，同比增长了 7.38%；省外地区营收为 3149.45万元，占比 9.09%，同比负增长 24.68%；

互联网营收为 6877.12 万元，占比 19.85%，同比负增长 26.6%。 

②毛利情况。2024 年上半年综合毛利率为 82.96%，比去年同期降低了 0.82 个百分点。

分产品看，灵芝孢子粉类产品毛利率为 86.49%，比去年同期降低了 1.28个百分点；铁皮石

斛类产品毛利率为 78.67%，比去年同期降低了 0.53 个百分点，其他产品毛利率为 72.58%，

比去年同期上升了 2.21个百分点。 

③费用情况。2024 年上半年期间费用率为 58.2%，比上年同期下降了 3.12 个百分点，

其中销售费用率为 44.27%，同比下降了 0.16个百分点；管理费用率为 11.85%，同比增加了

0.49个百分点；财务费用率为-4.48%，主要是上年同期赎回 2020年可转债导致本期同比利



息大幅下降以及本期 2022年可转债利息资本化所致。公司 2024年上半年研发费用占营业收

入比重为 6.57%，明显高于同仁堂、片仔癀等中医药企业，研发费用主要投入到育种研究、

种植研究、炮制加工工艺研究、质量标准研究，以及化学成分、作用机理、药理活性、毒理、

临床等相关研究。公司积极与国内外多个高校、科研院所、医院协同开展创新研究。通过产

学研合作，加速研发成果落地。目前的药理药效和临床研究主要方向是第三代去壁灵芝孢子

粉改善睡眠、提高免疫力、协同治疗肿瘤、抗辐射、改善心血管、预防老年痴呆等。 

④科技成果情况。累计授权专利 5项，登记软著 5项；发表论文 5篇，其中 SCI论文 4

篇；《食药用菌全产业链关键技术创新及应用》项目，荣获国家科学技术进步奖一等奖；成

功开发了铁皮石斛气泡植物饮料、避风潭忆·玖灵酒（露酒）等 12款食品，3 款成功上市，

寿仙谷牌缓解视疲劳胶囊取得国产保健食品注册证书。 

4、公司的发展战略和 2024年营销举措 

公司将紧紧围绕“打造有机国药第一品牌”“打造世界灵芝领导品牌”愿景、聚焦“营

销兴企”，坚持“科技立企、管理强企”的发展战略，努力实现 2035 年营收百亿、总资产

百亿、带动农民增收百亿“三个百亿”远景目标。全面打造“互联网+大健康、大平台、大

数据、大服务”中医药全产业链高质量发展体系，并实现“六大”转变。以数字融合、纵深

推进赋能寿仙谷全产业链智能化和标准化。 

2024 年公司将重点优化营销模式，强化品牌建设，开拓优质渠道，梳理产品矩阵，争

取以更好地业绩回报投资者，为民众健康美丽长寿服务是公司永远不变的宗旨。 

 

（二）主要交流问题 

1、从整个需求端来看的话，目前偏低端一点的这些产品以及比较高端的一些产品，整

体的需求趋势大概是怎么样的？这个便宜一点的产品，它的增长主要是来源于原来客户的，

从高端转向低端还是说有新增的一些客户，以及总的来看我们的这个客户的上半年拓展情

况是怎么样的？公司下半年趋势如何展望？ 

答：上半年业绩增长主要在于其他品类的增长以及去壁灵芝孢子粉产品的稳定，下降的

主要是保健食品破壁灵芝孢子粉颗粒、铁皮枫斗灵芝浸膏、中药饮片灵芝孢子粉（破壁）产

品。保健食品破壁灵芝孢子粉颗粒同比负增长较大主要是该产品为线上专营的主要产品，线

上渠道主要集中在传统电商天猫和京东，新型渠道拓展收效甚微。铁皮枫斗灵芝浸膏负增长

较大主要是该产品比较高端，受消费降级影响较大。中药饮片灵芝孢子粉（破壁）的增长乏

力原因主要是在消费降级的市场中破壁灵芝孢子粉供应竞争更加激烈。下半年公司主要精力



还是集中在江浙大区，特别是杭州市场。对于省外市场的开拓，计划通过加强与大型商超、

超大型医馆、大型连锁、大客户等渠道合作，逐步做大。关于产品和渠道建设方面，公司正

在积极开发新产品和新渠道，加强破壁灵芝孢子粉的产品布局，提升产品竞争力和市场占有

率。我们对下半年的趋势还是保持乐观的信心。 

2、公司二季度单季出现 20%左右的一个收入下滑。这个下滑是终端的存销出了问题，

还是说是有一个经销商库存去化的影响？上半年省外的一个终端的存销和需求是什么样的？

对于省外市场，之前是说以片剂为主要的推广剂型，因为片剂给经销商的毛利率高一些，

后面这样的策略有没有什么变化？ 

答：公司一直有针对省外增长的规划，并建设了相应的渠道，但没有达到预期。省外渠

道布局过于单一，受政策性影响较大，所以接下来公司会在省外的渠道建设上进行多样性建

设，对于省外产品的发展模式公司会采取全产品模式，不仅仅推广一个片剂，但是会根据各

个渠道的特色布局不同的产品结构。 

3、中报披露的销售模式中，买断式经销的增速模式相对会更好一些，是什么原因？经

销商、包括渠道，目前的库存水平大概是多少？ 

答：目前相对于直营来说经销模式的增长更快，主要就是因为它是买断式的。因为公司

采取不允许退货的政策，买断式经销商库存管理意识更强，推销意识更积极，对产品也更认

同。而代销模式下的经销商推销方式就比较被动。目前经销商的库存相对比较合理、健康，

库存量大的经销商基本都是一个月左右的库存量。 

4、请问浙江省内业绩获得正增长的原因是什么？它的驱动力是什么？公司做了哪些营

销措施？从区域和渠道的布局角度展望一下下半年的发展态势。 

答：浙江省内业绩获得正增长的原因有以下几个方面：首先是人员问题。去年 4月份浙

江市场负责人进行了新老交替，由公司董事长的二儿媳妇叶嗒嗒接任。叶总在品牌宣传、人

员管理、大客户开拓方面做了很多改革，创新，比如冠名了浙江寿仙谷游泳队，与九洲医药

连锁、海王星辰建立战略合作等。其次是浙江省内的消费者对寿仙谷的品牌认知度比较高。

再次是浙江市场有一套非常完善的营销体系，今年还进行了产品迭代准备，比如新投入了片

剂产品。省外市场和线上业务出现下降主要是因为在省外以及线上的营销活动相对比较传统，

或者密度不够。下半年公司瞄准全国所有行业的龙头客户发力，主要针对全国的大型商家、

大型医馆、大型连锁以及所有终端的大客户。 

5、目前浙江省内的销售团队的融合进度如何？公司对于销售团队整改之后的激励是否

会有变化？ 



答：浙江省内的销售团队没有很大的变化，整个团队的结构比较稳定。对于激励的情况，

公司去年就制定了增量考核的激励方案，变化不大。 

6、请问能不能具体拆分一下去壁和破壁这两个品类的销售情况，以及公司今年上半年

如果按客户的拆分来看的话，是否比较偏刚需的肿瘤患者人群这样的一些构成，整体的一

个增速的拆分可以分享一下吗？ 

答：普通的破壁这一块没有做详细的统计，只统计第三代的去壁灵芝孢子粉，其中中药

饮片灵芝孢子粉 5672.31万元，同比负增长 12.44%，保健食品破壁灵芝孢子粉粉剂 1.24亿

元，同比增长了 9.06%，颗粒剂 4061.66万元，同比负增长 29.96%，片剂 1038.77 万元，同

比负增长 11.01%。关于客户统计还不能确切地进行拆分，未来公司将通过数字化营销系统

建设对会员加强管理，进一步了解会员的组成结构。 

7、请问上半年新增渠道的地区分布以及产品组合情况是怎样的？直销渠道上半年的毛

利率波动高于经销渠道的原因是什么？ 

答：上半年，市场拓展成效良好，新增专卖店 7 个，都在浙江；新增渠道 14 个，以浙

江为主，其中 OTC 渠道 4 个、医疗渠道 8 个、招商渠道 1 个、异业渠道 1 个。 

至于直销渠道的毛利率波动高于经销渠道，主要原因是直销渠道的产品结构比较丰富，

而省外的经销渠道相对品种比较单一，毛利率会保持一定的稳定性。 

 

风险提示：上述内容涉及公司对业务规划、财务状况、发展战略等前瞻性陈述。相关

陈述是基于当前能够掌握的信息与数据对未来所做出的估计或预测，不构成公司对公司发

展或未来业绩的实质性承诺，敬请投资者注意投资风险。 


