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广西柳药集团股份有限公司 

投资者交流会议记录 

 

一、会议基本情况 

（一）会议时间：2024年 8月 

（二）会议地点：公司五楼会议室 

（三）会议形式：网络会议 

（四）公司参会人员及职务： 

董事兼副总裁朱仙华先生、副总裁兼财务总监曾祥兴先生、董事会秘书徐扬先生 

（五）调研机构名称（排名不分先后）： 

中金公司、易方达基金、嘉实基金、南方基金、广发基金、华夏基金、摩根士丹

利基金、天弘基金、兴合基金、开思基金、金鹰基金、金信基金、东海基金、湖南泊

富基金、湖南省财信产业基金、安徽省铁路发展基金、平安养老保险、上海人寿保险、

华能贵诚信托、信达证券、中信证券、兴业证券、西南证券、华泰证券、华创证券、

国投证券、国盛证券、东吴证券、东北证券、山西证券、安信证券、上海东方证券、

中邮医药、浦银安盛、广东恒健、宁银理财、万葵资产、华泰资产、招商资产、浙商

控股资产、中泰国际资管、深圳纽富斯投资、广东德汇投资、青岛海发投资、东证锦

信投资、时间投资、青榕资产、仁桥（北京）资产、深圳量度资本投资、上海重阳投

资、上海睿扬投资、吉富创业投资、杭州汇升投资、上海希瓦私募、Zeal Asset 

Management Limited 等机构。 

二、会议交流主要内容 

（一）介绍公司 2024年半年度经营情况 

2024年上半年，公司坚持“批零协同、药械协同、工商协同”战略，融合渠道资

源和团队力量，拓展新领域、新市场、新产品，在协同创新实践推动下传统批发和零



售业务逐步实现转型提质、工业板块持续做大做强。在医药批发端，公司以批零渠道

价值深化与上游供应商的合作，形成突出的品种优势，以持续开展药械耗材SPD项目

等供应链增值服务提升下游核心医院客户的粘性和市场份额。在医药零售端，公司稳

步拓展门店布局，优化品种结构，发展DTP、慢病管理等专业服务，强化互联网、大

数据等新技术赋能药店经营，提升门店流量和专业服务能力，打造“医+药+健康管理”

新零售业态。在医药工业端，公司深耕中药产业，持续加大研发和产能投入，强化质

量控制，打造高质量中药品牌，并通过强化工商协同和营销团队、渠道建设，加快自

产产品的全国市场拓展。此外，公司2024年上半年采取了加强账款管理、提高存货周

转率、控制成本费用等举措，有效地提升了经营质量，提高了企业运营安全性。报告

期内，公司实现营业收入106.42亿元，同比增长2.88%，实现归属上市公司股东的净

利润4.64亿元，同比增长4.79%。 

公司 2024 年 1-6 月业务板块实现的经营业绩情况 

单位：万元 

业务板块 
主营业务收入 归属于上市公司股东的净利润 

金额 同期增减 占比 金额 同期增减 占比 

医药批发 843,836.63 -0.04% 79.64% 29,526.76 3.31% 63.61% 

医药零售 158,582.50 18.29% 14.97% 6,882.95 8.82% 14.83% 

医药工业 56,154.80 7.28% 5.30% 9,787.18 7.86% 21.08% 

（二）主要交流问题 

1、上半年，公司批发板块营收略有下滑的主要原因是什么？公司对未来流通市

场怎么看？在批发板块将如何发展，能否实现增长？ 

答：2024 年半年度，公司批发板块营收略有下滑的原因主要系：一是公司在上半

年强化经营风险，有的放矢地开展销售工作，适当控制风险较大、账期较长的销售，

从而优化公司批发端业务结构，提高销售质量。二是集采常态化落地、医保按病种付

费（DRGs）扩面执行、行业合规监管趋严，对医院端用药量和用药结构产生一定影响，

市场规模承压。 

尽管在行业政策压力下，行业增速规模受到一定影响，但医药作为内需主导且刚

需较强的行业，在我国人口增长、老龄化趋势发展以及医疗保障体系逐步完善的背景



下，未来仍将保持较强的韧性，也使得医药流通市场规模保持稳中有升的态势，行业

呈现集中度提升、规范化发展、数字化转型和创新升级的发展态势。 

公司将从以下方面推动医药批发板块发展，一是根据行业政策及发展趋势积极调

整经营策略，通过发挥集团批零一体化渠道优势，抢抓优质品种，形成以国谈、集采、

医保品种为基本盘，创新治疗药、急救特药、器械耗材及自产品种协同扩面的品类体

系，既保证量的增长，又通过优质新品的加持、合作项目的开展降低集采品种降价影

响。二是发挥药械协同，积极开展医院器械耗材 SPD项目，推动医院器械耗材的集采

集配模式落地，从而有效提高公司在医院端的器械耗材市场份额。三是，加快大数据、

人工智能等新技术应用，开展一系列供应链增值服务，持续提升客户满意度和粘性，

同时推动企业运营效率提升，从而持续优化公司批发端业务结构，提高优质业务占比。 

2、公司零售业务今年半年度实现较快增长的原因，未来能否保持持续增长？今

年零售业务发展有哪些计划？ 

答：2024年，公司继续推动品种结构调整工作，同时在门诊统筹政策、双通道政

策落地背景下，发挥公司覆盖集采、医保双通道、门诊统筹、DTP 特药等品种的差异

化优势，以及开展慢病管理、处方外延项目，持续提升 DTP 药店、医保双通道药店、

医保统筹店销售。因此，今年上半年公司零售业务实现营收同比增长 18.29%。公司零

售板块将继续坚持差异化发展，一是以自建和轻资产加盟方式并举推动零售药店布局，

计划全年新增门店数量约 100家；二是发挥批零优势突出差异化品种优势，提高核心

战略品种、自产中药饮片等在门店的销售占比，实现品种结构优化；三是发展特色门

店和专业化服务，提高 DTP门店、门诊统筹店、门诊慢性病店等资质覆盖，持续开展

慢病管理等专业化服务，加快落地智慧患教、AI 问诊等数字化健康服务，发挥自建的

互联网医院优势，以及开展处方外延项目，形成“医+药+健康管理”一站式就医用药

服务闭环，推动零售业务高质量发展。 

3、公司工业板块半年度增速较去年同期有所下降，请介绍下半年度工业发展情

况及增速下降原因，公司未来能否有信心继续保持增长？ 

答：公司工业板块半年度增速有所下降，主要原因系：一是去年上半年市场对公

司旗下中药饮片产品和部分消炎、止咳、退热类中成药产品需求增加，因此去年上半

年工业收入基数较大，二是行业政策收紧，医院端用药量和用药结构的变化影响工业



产品销售。但公司工业板块营收较去年同期仍然有所增长，且单二季度较一季度环比

也保持增长。上半年公司在工业板块持续加大投入，无论是产品研发创新还是产能升

级、质量提升方面都取得突破，尤其在市场拓展方面公司发挥批零协同优势进一步加

大三大类（中药饮片、中药配方颗粒、中成药）在广西区内市场的深耕布局，提升医

院核心市场的销售占比和市场份额。同时通过专业的营销团队，加快全国市场布局，

省外市场布局取得突破性进展，为业绩实现奠定基础，公司有信心保持工业板块的持

续增长。 

4、请介绍下公司中药饮片今年的发展计划？ 

答：公司中药饮片今年主要从以下几方面发展：一是继续强化研发创新投入，持

续推动加工工艺研究、质量标准体系研究，加快新品研发，丰富公司精致饮片、药食

同源等产品的同时保持公司中药饮片产品的质量上乘；二是推动产能升级，继续推进

南宁中药饮片产能扩建项目建设，实现公司中药饮片产能规模至 8,000 吨，加快药食

同源车间、妆字号车间建设；三是发挥商业渠道优势，推动广西区内医院客户开发和

份额提升，通过自有零售渠道以及拓展第三方零售渠道，加大中药饮片在零售市场的

销售占比，同时公司加快在广西区外市场的布局，已拓展广东等地医院饮片市场。此

外，公司将完善中药产业链，持续强化数字化生产落地，优化成本费用管理，同时应

用中药溯源体系推动智能化生产、销售和中药代煎服务落地，提高终端饮片销量。 

5、请介绍下公司中成药方面发展策略，广西区外市场的扩张思路以及目前市场

拓展情况如何？ 

答：公司中成药业务主要有万通制药、康晟制药两家中成药生产销售企业。这两

家中成药生产企业各有特色拳头产品和在相关领域的突出优势，如万通制药复方金钱

草是泌尿结石类中成药知名品牌，具有突出的品牌和消费群体认知优势。公司一方面

将围绕相关拳头产品强化品牌建设和推广，另一方面将借助优质品牌带动中成药全系

列产品全面发展，打造更多的千万级单品，全面落实“拳头+N品”战略。在市场扩展

方面，公司成立中成药营销中心负责统筹中成药品牌推广和市场拓展工作，强化渠道

资源管理和价格管控。今年上半年公司中成药企业通过参与 2024 西鼎会、2024 西普

会、乌镇健康大会及中医药高质量发展大会等行业交流活动，充分展示公司中成药品

牌，与近 400家连锁总部建立了合作关系，形成 OTC零售、医疗推广、商务分销、连



锁 KA 四条业务管线并行推动全国销售布局，同时进行电商及平台业务发展尝试，促

进业务全面发展。 

6、公司中药配方颗粒项目进展情况如何，今年发展规划？ 

答：公司中药配方颗粒项目总设计达产 3,000 吨，目前一期产能约 1,500吨已竣

工投产，截至目前公司在广西区内已完成 500 多个品种的备案工作，覆盖约 90%的国

标、省标品种，同时公司同步在广东、贵州、四川、重庆、福建、云南、安徽、山东、

湖南等地开展品种备案工作，为市场拓展奠定品种基础。公司去年已完成中药配方颗

粒营销队伍建设，今年上半年已开发入院客户 700多家，其中广西区内客户 250多家

（二级以上医院近 100 家），广西区外客户 470 多家，涵盖广东、四川、贵州等地部

分核心医疗机构。在配方颗粒市场拓展方面，公司一方面充分发挥批发板块渠道资源，

推动广西区内医院市场的开发，另一方面积极开展省外代理合作，以基层增量市场为

突破口，拓展广西区外市场，推动实现销售放量。 

7、公司应收账款较高的原因和解决措施是什么？ 

答：公司批发业务规模的扩大直接影响公司应收账款的增长，公司应收账款主要

为公立医院欠款，虽然该类客户的资信状况良好，回款能力有保障，发生坏账的风险

极小，但是回款有一定周期压力。公司针对应收账款相关情况，一方面加强对业务人

员的回款指标考核，加大应收账款的催收力度；另一方面采取多种结算方式降低应收

账款影响。此外，公司今年以实现高质量销售为目标，强化风险防范，加大力度清理

超期欠款，缩短回款周期。同时根据客户资信、回款能力、账期等情况实行客户分级

分类，有的放矢地开展销售工作，推动销售与回款的平衡，从而有效提升对账销率和

回款速度，持续改善公司现金流状况，提升公司经营质量。2024年上半年，公司经营

活动净现金流与去年同期相比由负转正，实现阶段性的较高水平。 

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。 


