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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 

参与单位名称 

及人员姓名 
公司股东及委托代理人等 

时间 2023年 5 月 23日 

地点 山东省东阿县阿胶街 78号 公司会议室 

上市公司 

接待人员姓名 

董事、总裁 程杰 

董事、董事会秘书、副总裁、财务总监 邓蓉 

副总裁 刘广源 

副总裁 李新华 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

1.公司发展规划以及未来第二增长曲线是怎样的？ 

答：2023年正值“十四五”发展中期，公司将开展战略检讨，对东阿

阿胶未来“十四五”乃至“十五五”发展，进行统筹谋划、系统思考。 

进一步精准战略定位。首先，不断擦亮“滋补国宝 东阿阿胶”金字招

牌，夯实品牌生意基石。其次，未来将在滋补大健康赛道上有所布局。受

外部环境等影响，人民健康保健及自我诊疗意识不断增强，滋补行业将会

有更加广阔的发展前景，东阿阿胶在做好滋补大单品之外，还将拓展更多

滋补品类。 

进一步清晰发展逻辑。2022年，公司初步构建“药品+健康消费品”双

轮驱动发展模式，实现药品和健康消费品相互赋能。药品对健康消费品是

全方位学术赋能，构建学术壁垒和学术高地；健康消费品则能够扩大阿胶

使用频次和消费人群，在营销和品牌上进行传播赋能。例如，桃花姬阿胶

糕启用明星代言后，不仅自身快速增长，在部分区域部分市场，阿胶块和

阿胶浆等其他产品也在正向增长。这就是在“双轮驱动”战略指引下的良



性互动，健康消费品在品牌和传播上的赋能，可以对药品起到较好的品牌

推广价值。 

进一步明确未来增长。首先是固本培元。阿胶块的增长潜力主要在于

“滋补国宝”品牌定位，着眼基本的供需平衡关系，致力打造成真正意义

上的滋补国宝品牌和产品。对于复方阿胶浆，启动大品种战略，从体系化

以及全产业链角度进行全面升级，这款产品无论是组方还是适应症，在使

用人群和频次方面存在较大拓展空间，针对包括失眠、健忘、疲倦和运动

健康领域以及卵巢综合症、癌因性疲乏等，具有明显效果。同时，将对复

方阿胶浆包装进行优化完善，目前已经立项，未来会有更多新的包装，尤

其是像条带装的，服用将更加方便，而且是国际潮流时尚的。其次，对于

桃花姬阿胶糕这一健康消费品品牌，也在持续探索。东阿阿胶向健康消费

品进军的步伐是非常坚定的，对未来的发展也很有信心，这源于公司对基

本的消费品增长逻辑和营销逻辑的理解，以及产品自身强大产品力与东阿

阿胶品牌势能的相互作用。我们希望把桃花姬从一个区域性品牌做成全国

性品牌，从今年 1 至 4 月数据来看，桃花姬阿胶糕取得较大增长，整体表

现高于预期。总之，阿胶块、复方阿胶浆、桃花姬阿胶糕三大单品，依然具

有非常广阔的发展空间。 

对于新品拓展，公司将系统规划男性保健领域，以海龙胶口服液和龟

鹿二仙口服液为依托，科学布局，创新新增长点。基于此，公司已启动支

撑未来增长点的布局，即男科产品；今年将启动规划对未来发展具有较大

影响力，且具有深厚文化内涵的品牌，即“皇家围场 1619”。同时，在健

康消费品方面，公司主要布局研发，深化与高校院所合作，围绕“阿胶+”

“+阿胶”以及其他滋补品类，开展系统研究，构建未来大滋补品类产品群。 

2.对于产品价格维护，公司有哪些方案？ 

答：对于东阿阿胶而言，价格是战略问题，而不是战术问题。未来，公

司将构建合理有序的供需关系，推动持续稳健增长。 

2022年，东阿阿胶一系列工作主要围绕“四个重塑”展开，今年公司

将继续深度践行“四个重塑”，如果去年的价格治理是治标，那么今年就

是治本，治本的根本在于渠道管理及瘦身。同时，公司在终端动销及品牌



营销上将持续投入，完善健全渠道合作，系统优化库存管控。 

3.公司现金比较充足，有没有使用计划或重大投资计划及具体领域？ 

答：作为央企，对于现金的合规运用是首要的。2022年度公司基于盈

利进行最大比例分红，这是东阿阿胶对于广大股东朋友真诚的回馈。 

随着公司基本面逐步向好，在确保正常经营并持续改善的前提下，力

求在研发和投资两个领域实现突破。研发端，主要基于“滋补国宝”以及

滋补行业头部企业定位，构建“一中心”“三高地”规划布局。“一中心”

是国家级的胶类中药工程技术研究中心，将持续做大做强做实。同时，在

全国核心区域，开展研发高地建设。第一是济青高地，围绕胶类本身物质

基础和活性成分做系统研究和诠释，与知名科研院所合作，创建联合创新

中心。第二个高地聚焦大湾区，围绕深圳、香港以及澳门，构建滋补中药

研究院，旨在借助相关优秀资源等，构建以自主中药为核心的研究机构，

主要涵盖经典名方开发、传统滋补药二次开发、复方阿胶浆大品种战略以

及其他国家级项目等。第三个高地，围绕华东地区，与该地区知名科研院

所合作，构建健康消费品创新中心。健康消费品是未来重要增长点，是未

来除阿胶品类以外创新拓展的重要战略举措，同时也是“双轮驱动”中的

关键一环。 

投资方面，首先必须符合公司战略，致力于成为滋补行业引领者，要

围绕滋补做深做透，构建科学立体的搜寻体系，涵盖品牌企业、产品、品

类以及新的技能包括新的团队等。投资周期可能相对较长，但是这个体系

一旦系统建立起来，到了相应时间节点，自然而然会有相应的机会和机遇。 

4.关于年轻化扩圈的举措及成效？ 

答：品牌年轻化是一个非常重要的课题，尤其对老字号而言。就东阿

阿胶而言，传承三千载，同时也是建国初即成立的阿胶企业，70年来一直

永续经营，根本在于不断创新。将东阿阿胶打造成国潮品牌，是公司这一

代管理层的使命和责任。使命必达，首先要有这样的信心和决心；其次，

在方法上，如果用传统的阿胶块沟通，存在较大困难。所以，要在年轻化、

便利化、时尚化等方面开展一系列工作，在产品形态上，让年轻人愿意使

用，围绕便利化剂型设计，公司力求不断推陈出新。比如，阿胶粉是东阿



阿胶今年在线上主推的一个品种，公司的口号是“随时随地撒个娇”，方

便简单易携带，可以匹配不同场景，希望通过类似阿胶粉这样的便利化剂

型，向更多的年轻朋友传递阿胶养生文化。希望通过这些尝试，实现营销

链路闭环。闭环的核心，首先是要提供便利化的产品，第二是便利化的体

验，第三是要成为日常生活化和社交化，这其中又有很多传播要素。希望

阿胶粉成为继核心三大单品之后的又一核心大单品，因为阿胶粉的使用场

景和方式非常多元化，通过系统性推广，使它成为国潮品牌扩圈的新载体。

同时，在健康消费品端，公司将设计和研发更多方便与年轻人沟通的产品，

比如阿胶燕窝、阿胶羹等等。 

5.华润可以为公司带来哪些资源以及公司如何进行整合利用？ 

答：在过去很长时间，公司一直都在充分整合华润系资源。比如，华

润三九是自我诊疗的头部企业，与东阿阿胶的客户重合率达到了 80%以上，

渠道等多种资源都是可以利用的。除了华润三九，包括华润怡宝、华润雪

花、华润置地及华润万象生活等等，都有非常多的合作。下一步，公司将

继续科学布局，未来不断持续做大做强。 

6.消费降级对公司有哪些影响以及如何应对？ 

答：对于消费降级，从经济数据来看，更多存在于高端消费等方面。

受近几年外部不确定因素影响，人们对健康及自身免疫力的关注度，不仅

没有下降，反而不断提升。这对东阿阿胶来说，是非常好的发展机会。 

其次，从日服用成本角度，东阿阿胶的日服用成本约三十元，大体相

当于一杯奶茶的价格，成本并不是很高。 

第三，从目标消费群体的角度，目前约四十亿左右规模，消费人群不

超过 300 万，远没有达到天花板，未来还有较为广阔的提升空间。同时，

公司将搭建多元化场景，将中医养生文化培育成一种生活方式，通过一系

列连贯性动作，深入互动交流，让广大消费者更加了解中医药文化，最终

将这种生活方式推广开来。 

附件清单 

（如有） 
无 

日期 2023年 5 月 23日 
 


