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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 5 月 15 日 9:30-10:30 申万宏源：王道；鹏扬基金：

赵世宏。

2024 年 5 月 15 日 15:30-16:30 东方财富：欧阳胜杰。

2024 年 5 月 17 日 9:30-11:30 南方基金：章晖、蒋秋洁、卢

玉珊、谢巍、陈逸；东吴证券：徐梓煜、先琳。

时间 2024 年 5 月 15 日 9:30-10:30；15:30-16:30

2024 年 5 月 17 日 9:30-11:30

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、总经理：汪涛先生

董事、常务副总经理：冯国富先生

董事会秘书：吴英女士

投资者关系活动

主要内容介绍

问题一：乌灵胶囊上市后有较好的疗效是如何被认可的？

答：首先在学术端，中华医学会心身医学分会专门将乌灵胶囊

单独列入了一个《乌灵胶囊在心身相关障碍中的临床应用专家

共识》，截至目前，乌灵胶囊已经获得了 65 个临床指南、临



床路径、专家共识及教材专著的推荐，能够得到这么多专家、

临床医生的推荐主要基于乌灵胶囊本身的安全性和治疗效果；

其次在临床端，乌灵胶囊用于治疗焦虑抑郁状态，及失眠、健

忘等心身疾病，有明确的GABA作用机理、基因芯片研究和Meta

分析结果支持，在西医中的认可度较高，最早在神经内科、精

神科销售为主，慢慢覆盖到中医科、五官科、全科（老年科）

等多科室销售。

问题二：公司开发医院主要是自营团队还是招商团队？公司销

售部门是怎样管理招商的？

答：1、从 2018 年开始，公司乌灵胶囊、百令片、灵泽片三个

核心产品进入国家基本药物目录，随着基本药物“986”政策

的实施，公司强化了招商团队，通过精细化招商实现医院终端

快速覆盖。目前我们通过自营、招商的双模式驱动，积极

推动医院端的开发。2、公司的销售主要由营销总部负责，营

销总部下设商务部、市场部等职能部门，其中由商务部负责商

业流通业务，由市场部负责统一制定各个产品的在全国地区的

市场策划和营销方案等，这些资源都是整个销售团队共享的，

销售团队在开展专业的学术推广、对医生的宣讲等活动时，

营销总部都会提供相关公共资源；营销总部对招商团队进行

考核，如相关学术推广活动都有比较严格的跟踪和管理。同时，

公司采取精细化招商策略和营销策略，针对不同的产品、单个

医院或科室都可以采取不同的营销措施，进行精细化开拓，做

深做透，覆盖更多的医院和科室，服务更多的患者。

问题三：集采中选对公司产品进院的影响？

答：一般来说，集采中选品种对于医院开发更有优势，因为国

家鼓励医疗机构优先使用国家基本药物品种和集采品种，公司

的乌灵胶囊和百令片除了集采品种的身份，同时还是国家医保



品种、国家基本药物品种，在学术端和临床端的认可度都较高，

因此，更有利于公司在医院终端的开发和市场覆盖。

问题四：灵泽片的临床效果如何？销售模式是怎样的？

答：1、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，作为专科用药，主要

科室集中在泌尿外科、男科、中医科、老年科等，短短几年灵

泽片已经进入 12 个临床指南、专家共识及教材专著的推荐；

国家现在鼓励中西医联合用药，灵泽片可以与治疗前列腺疾病

的非那雄胺、坦索罗辛等西药进行联合用药，治疗效果更好，

且整个处方的金额也不高。2、灵泽片是以自营和招商两种模式

相结合的，对覆盖能力强的地区以自营团队为主，对短期内覆

盖能力不强的区域，我们积极通过招商来协助医院端的开发。

问题五：百令胶囊和百令片的功效一样吗？

答：1、百令片和百令胶囊的功效是一样的，主要成份都是发

酵冬虫夏草菌粉。主要的区别是剂型不同，一个是片剂，另一

个是胶囊剂；从 2024 年 1 月 1 日起，百令片的医保适应症更

放宽，可广泛用于慢性支气管炎、慢性肾功能不全的患者，而

百令胶囊依旧沿用之前的适应症：限器官移植抗排异、肾功能

衰竭及肺纤维化。慢性肾功能不全涵盖了 CKD1-5 期的患者，

而肾功能衰竭仅包含 CKD3-5 期。

问题六：公司如何实现乌灵胶囊和灵泽片中期的销售目标？

答：公司中期的销售目标是力争把乌灵胶囊打造成 20 亿规模

的大品种，目前乌灵胶囊 90%的销售收入来自院内端，后续公

司一是利用好乌灵胶囊国家基药的身份，继续加强对医院的覆

盖，深耕已经覆盖的医院和科室；二是抓住集采带来新一轮的

增长机会，通过以价换量的策略，快速开发更多的医院，实现



销售的增长；三是公司也正在进行乌灵胶囊二次开发和关注轻

度认知功能障碍（MCI）方面的研究，MCI 是 AD 的前期表现，

而乌灵胶囊的说明书中本身就有“健忘”这一适应症，所以让

MCI 患者通过早筛、早诊、早治的方式预防并通过单独或者联

合使用乌灵胶囊治疗来预防或延缓 AD 的发生，这也是一块很

大的市场；四是加强 C端市场的拓展，公司现在有自己的 OTC

销售团队，也专门成立了佐力健康科技公司负责产品的线上销

售和管理，加强患者教育，将线上线下的资源打通，实现 C端

销售稳步提升。灵泽片是治疗夜尿频多为主的良性前列腺增生

的创新药物，进入国家医保及国家基药目录以来，随着公司对

各级别医院的覆盖及国家发布的鼓励政策扶持下，近几年销售

曲线增长明显，第一步的销售目标是 5 亿，未来力争打造成

10 亿的大品种。良性前列腺增生是中老年男性的常见慢病，

一般发生在 40 岁以后，发生率随年龄的增长而逐年增加，因

此潜在的患者人群很大。由于灵泽片是处方药，未来主要还是

借助国家基药的身份加快医院开发，通过扩大医院覆盖数量，

来实现销售上量。

问题七：乌灵胶囊和灵泽片中期销售目标存在差异的原因？

答：主要原因一是两者上市销售的时间不同，市场基础不同；

二是两者医院覆盖的数量不同，乌灵胶囊已经覆盖一万多家医

院，灵泽片目前覆盖的医院数量还不到 2000 家；三是两者的

疾病赛道不一样，乌灵胶囊属于多科室用药的产品,在临床上

广泛应用于精神科、神经内科、中医科、耳鼻喉科、皮肤科、

消化科、心内科、肿瘤科、内分泌科等多个科室，灵泽片作为

专科用药，主要科室集中在泌尿外科、男科、中医科、老年科等。

问题八：公司做中药饮片和中药配方颗粒业务的原因？

答：首先，公司近年来围绕“一体两翼”的战略目标，致力于



打造成药、中药饮片、中药配方颗粒的产业链；其次，公司在

中药饮片和中药配方颗粒方面拥有先发优势，公司全资子公司

佐力百草中药是全省前五规模的饮片生产企业，浙江省大概有

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。同时，公司是浙江省中药配方颗粒科研专项试点企业，

起步相对较早，具有一定的工艺和技术储备和生产能力优势，

已经建立了较大规模的配方颗粒生产线；最后，增加中药饮片

和中药配方颗粒业务，丰富了公司产品，能够提高企业的抗风

险能力，同时也能够加强和医院沟通的紧密度。当然，公司的

核心业务还是成药。

问题九：公司如何做好县级医院及社区卫生中心的销售推广？

答：公司会统计不同县级医院或者社区卫生中心最常见的病

种，比如有高血压的患者，服用常规降压药后血压仍旧没有控

制血压达标，这部分患者可能存在睡眠、焦虑、压力紧张等潜

在问题，公司会利用自主开发的国际通用量表让这部分患者进

行自我测试，帮助我们科学又精准地筛查出有情绪、睡眠问题

的患者，同时从患者健康为首要目标出发，将心身同治的理念

传达给医生，加强医生对乌灵胶囊联合用药的认可度。乌灵胶

囊安全性高且疗效明确，不良反应少，日均服用价格合理，又

是国家基本药物，临床应用广泛，在县级医院和社区卫生中心

的医生接受程度较好。

问题十：公司今年在 OTC 端的重点工作是什么？

答：今年的重点工作第一步是加大 OTC 端的市场覆盖工作，提

高消费者的购药可及性，一般来说，在院内端销售较好的品种，

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%；同时，公司也正在积极推进和全国连锁大药

房的战略合作，实施 OTC 门店品种的陈列、宣传和推广，加强



对店员和消费者的教育，并利用自主开发的国际通用量表让消

费者进行自我测试，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；此外，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。

附件清单（如有） 无

日期 2024 年 5 月 15 日、2024 年 5 月 17 日


