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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 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称 

及人员姓名 
公司股东及委托代理人等 

时间 2020年 6 月 29日 

地点 山东东阿县阿胶街 78号 公司会议室 

上市公司 

接待人员姓名 

总裁 高登锋 

副总裁、财务总监、董事会秘书 邓蓉 

副总裁 刘广源 

副总裁 王延涛 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、总体情况介绍 

2021年是东阿阿胶“十四五”战略的开局之年，也是公司数字

化转型的提速之年。公司今年的主题是“转型、突破、创新”，从传

统增长模式到新增长逻辑，从认知到实践，全面提升。一年来，公

司认真落实新发展理念，响应国家推进中医药传承创新发展号召，

把握中医药事业发展的黄金机遇期，回归央企初心、作为制药企业

的初心，极致追求“以消费者为中心”，内部市场化，外部平台化，

倒逼组织能力变革。 

延伸现有品牌品类，培育上市新品，抓好顾客运营，加快数字

转型和商业模式创新，深入推进价值重塑、业务重塑、组织重塑、

精神重塑，努力成为消费者信任的中式滋补健康引领者和中药企业

高质量发展的典范。 



第一，我们深刻反思“十三五”，用良性增长解决历史问题。 在

实践中，我们总结出传统企业数字化转型的三个关键维度：“以顾客

为中心的增长目标拆解、以内容为核心的数字营销战略、以顾客运

营能力为导向的组织体系变革”，时刻保持市场敏锐和判断力；增强

技术思维，导入营销工具，提高大数据应用能力，清晰消费者画像，

夯实顾客运营基础。 

第二，我们坚定不移拓增量，产品营销谋求新突破。以产品为

主线划分事业部，从客户、商业模式、团队能力三个方面，深度专

业化，明确核心定位，充分授权、实现团队短链条管理与交付，保

持组织反应快速性和行动敏捷性，激发团队积极性和创造性。深度

研究市场及顾客，聚焦药品核心业务，培育功能食品、新式滋补品，

孵化快消与美妆个护产品，基于东阿阿胶品牌核心竞争力，构建产

品矩阵。这个能力包括三个方面，第一，懂四个导向，即消费者导

向、竞争导向、合作伙伴赢利导向、公司赢利导向；第二，在四个

导向下，懂得产品组合如何营销；第三，让我们的客户懂得，怎样

营销今天的东阿阿胶。 

第三，继续巩固东阿阿胶作为行业领导者和中药品牌典范的地

位，对接新消费趋势，突出重点搞研发。强化顾客导向、临床价值

导向，突出研发核心价值产出，构筑核心技术壁垒，通过创新驱动

为市场及营销赋能。聚焦临床价值优势明显的中药经典名方、名老

中医经验方剂向新药转化，培育中药大品种，拓展新适应症研究。

紧密围绕市场和顾客需求，快速开相关功能食品、快消品、中式滋

补品。加快推进与国内外知名高校院所及权威专家合作，充分发挥

资源聚集优势，加强科技创新人才引进和培养，持续引领研发创新，

形成新的核心竞争优势和新的生产力。 

这一年来，以消费者为中心，这是我们保持战略定力的根本。

“于变局中开新局”，稳步推进公司数字转型，实现从渠道运营到顾

客运营，甚至部分实践了“工厂直达顾客”。同时，我们也深知实现

公司健康良性增长和高质量发展，绝不是轻轻松松、敲锣打鼓就能



实现的，必须从公司近 70年发展历程中获得启迪，将反思文化深植

公司土壤，组织能力不断进化，跟上“加速度”的数字时代。我们

也深信，只要有各位股东朋友的大力支持，有 4500名同事的共同努

力，“长风破浪会有时”，东阿阿胶的明天一定会更加美好！ 

二、公司如何做好价格体系建设？东阿阿胶股权激励计划进展如

何？ 

去年，我们总结数字化时代的变化，第一是信息的来源分散了，

过去的时代，信息不再来自于一个中心；第二是购物的地方也分散

了；第三是每一个人都等于“人+智能设备”；第四是人和人链接的

方式发生了彻底改变，现在的人们多通过抖音、微信等社交媒体联

系。过去的时代，信息是单向传播；今天的数字传播方式，一定是

流动的、双向的、互动的。当今时代是个内容的时代，内容承载了

一切。以前的电视广告、电台广告，今天的两微一抖各种呈现方式，

都是内容。内容制作和传播，是我们数字化转型非常重要的一个方

面。 

再者，现在是争夺流量的时代。但是，传统的流量正在下降，

而极致服务的留量和体验，已经成为吸引用户最有效的方式。面对

数字背景下的信息不对称，品牌企业产品已经成为各渠道吸引用户

的重点。 

维护产品价格体系是非常重要的，价格是由供求关系决定的，

价值规律决定价格，我们极致地去扩展需求，需求和供应的关系发

生改变，价格将会趋于稳定。 

关于股权激励计划，我们正在积极推进。 

三、在新产品市场触达方面，公司是否还存在哪些不足或者困难，

未来将怎样有效提升新品的销售？快消品和美妆对研发、销售的要

求比较高，请问对研发、销售费用压缩，是否会对公司的整体战略

产生影响？ 

今天的时代是内容时代，商业模式和逻辑都已经变化，像“大

拜访”、“大广告”这样传统的“大”时代已经过去。消费者购物的



地方分散了，不能完全区分出是线上还是线下。在今天，信息、产

品、购买都是线上线下融合，所以我们每一个新产品进入市场、接

触顾客的方式都是不一样的。“花简龄”进入市场的方式和桃花姬未

来拓展顾客的方式，都将是线上线下融合的。同时，我们要做好深

度实践、注重分享，分享的同时带有内容，内容在传播的过程中，

相当于对消费者进行了深度的教育。这些方式与过去的大出货、大

流通、大广告是完全不一样的。 

关于研发方面，我们是一家制药企业，研发非常重要。在未来，

对于新产品的研发，我们会一直放在更高的战略上。 

四、未来公司的核心竞争力是什么？ 

针对这个问题，公司在十四五战略研讨中多次提及，我们认为，

最重要的核心竞争力应该是组织能力。今天是一个加速度时代，没

有强大的组织能力，就无法适应市场变化和时代变迁。组织能力是

最重要的，组织能力的来源是倒逼，我们要以市场为导向，消费者

需求为中心，推进组织能力变革。 

五、公司如何把“阿胶+”产品和复方阿胶浆产品，以消费者为导向，

更深一步地做好？ 

今天的年轻群体，更喜欢拿到就可以马上体验的产品，基于此，

我们致力于推出更多“年轻、时尚、方便”阿胶产品。相比传统阿

胶块来说，年轻、方便、实用的阿胶类产品才是市场的未来。过去，

阿胶主要在秋冬季节食用；将来，我们将基于中药特色，结合四季

变化，针对不同消费者体质等差别，提出独具特色的阿胶养生方案。 

复方阿胶浆是东阿阿胶核心产品，源自明代经典名方《两仪膏》，

全国很多国医大师，中医专家对这个产品非常称赞，是双补血双补

气。这款产品的抗疲劳、治疗失眠以及肿瘤患者升高白细胞的效果

都非常好。我们将从营销上谋求突破，在产品规划上下功夫，针对

不同区域、不同消费者需求，推出不同产品组合，着力提升用户体

验，加强客户培训。同时，在场景营销方面，复方阿胶浆连锁 PK赛

和养血助眠健康季等活动，围绕重点客户展开，不断强化广大消费



者对复方阿胶浆产品的深度认知。 

附件清单 

（如有） 
无 

日期 2021.6.29 

 


