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难寻的交大昂立

线下渠道难寻
在“80后”、“90后”消费者中红极一

时的昂立一号等交大昂立旗下产品如今

在线下渠道难以见到。北京商报记者近

日走访发现，北京市多家药店和超市没

有昂立一号以及昂立多邦等产品销售。

据朝阳区一家广惠康大药房工作

人员介绍，昂立一号等产品在店内售卖

已是多年前的事情，现没有相关产品在

售。同样，北京市一家金象大药房和白

塔寺药店的工作人员明确表示店内没

有昂立一号、昂立多邦等产品。

北京商报记者通过多方查询了解

到，北京兴事堂药店有昂立一号等产品

销售。值得注意的是，据兴事堂工作人员

介绍，昂立一号产品没有摆放到药店中

销售，而是被放置在库房中，只有消费者

来咨询时才会从库房中拿出产品进行出

售。当被问到是否有消费者咨询昂立一

号等交大昂立旗下产品时，该工作人称，

几乎无人询问。“平时基本没有人来问昂

立一号产品，现在所有北京兴事堂药店

也只有18盒昂立一号，数量不多。”

针对上述情况，交大昂立相关负责

人解释称，公司旗下产品主要销售渠道

为卖场。据交大昂立官网工作人员介

绍，昂立一号等产品在家乐福、华联等

卖场销售。随后，北京商报记者走访包

括沃尔玛、家乐福、华联等商场。海淀区

某华联商场、朝阳区某家乐福卖场以及

海淀区某沃尔玛卖场工作人员均表示

没有交大昂立的产品。“前几年好像有，

现在没听说了。”上述家乐福的工作人

员说道。

在家乐福国展店和望京店中可以

看到有昂立一号产品销售，该产品被放

置在货架最底层，铺货面积较小。据工

作人员介绍，该产品属于老字号，会有

部分老顾客购买。不过，相较于蛋白粉

等适用于各年龄层的保健品来说，昂立

一号主打调节血脂功效，受众面较窄。

在经济学家宋清辉看来，整个保健

品行业新入局者众多，竞争十分激烈，

交大昂立旗下保健品在线下身影难寻

的原因可能是公司遭遇了业务瓶颈。

连续五年下滑
公开资料显示，交大昂立主要业务

为食品及保健食品的原料和终端产品

的研发、生产及销售。公司旗下拥有“昂

立”、“昂立纯正”、“天然元”品牌，覆盖

功能保健、传统滋补品、营养补充剂等

市场上销售的种类。2001年，交大昂立

在上交所主板上市，成为国内A股保健

品第一股。

坐拥第一股光环的交大昂立也曾取

得不错的成绩。资料显示，整个保健品市

场在2000年时年产值为500亿元，交大

昂立以4.8亿元的销售额步入行业第一

梯队。2012年，交大昂立的保健品业务

给公司带来3.12亿元的收入，占总营收

约83.11%，营收较上一年增长9.7%。

不过，2013年以后，交大昂立的保健

品业务开始一路走低。北京商报记者梳

理财报数据发现，2013-2017年，交大昂

立保健品业务营收分别同比下滑8.14%、

14.17%、24.52%、11.01%、2.38%。

交大昂立相关负责人表示，公司原

来保健品业务分为自有昂立品牌和进口

膳食补充剂天然元品牌。近年来国家政

策规定进口膳食补充剂要按照保健食品

相关规定申请蓝帽子才能在国内销售，

这导致天然元大部分产品不能在国内销

售，目前只有一款蛋白粉作为食品在售。

天然元品牌产品在国内销售受限对公司

保健品业务造成较大影响，从而导致公

司保健品业务营收出现下滑。

在LatitudeHealth创始人赵衡看

来，蓝帽子是所有外资保健品牌想要全

面落地中国市场需要解决的问题，没有

蓝帽子导致天然元产品在国内销售受

到影响，确实会在一定程度上影响到交

大昂立保健品营收情况。但从目前看，

交大昂立连续多年保健品业务营收下

滑，更多应该是保健品产品发展周期性

的特征以及公司战略布局上缺少动作

导致。

重回巅峰不易
交大昂立似乎并不甘心保健品业

务就此消沉，希望通过推新品、新建工

程扩大产能以及申请直销牌照拓展销

售渠道等方式提升公司产品市占率。

据了解，交大昂立2017年1月投资

约7000万元建设新生产工厂，并预计年

底前正式投产。同时，交大昂立正在申请

直销牌照进入直销领域，目前直销牌照

在审批阶段。在产品方面，昂立交大推出

新研制的“昂立超级·昂微态+”系列产

品，分别为针对儿童、女性、青壮年、银发

族不同健康需求的4款定制型益生菌产

品。目前上述4款定制型益生菌产品销售

数据并未在财报中进行披露。

交大昂立相关负责人表示，投资建

设新厂主要是公司益生菌类保健品业

务板块产品的生产。申请直销牌照则是

公司针对保健品行业整体市场销售展

望而进行不同销售渠道尝试。至于上述

4款定制型产品销售情况，该负责人表

示上述产品为刚推出的产品，目前在推

广阶段还没有相关数据。

根据财报信息显示，交大昂立终端

产品采用线下和线上相结合的营销模

式。线下主要是各大卖场、专卖店、药房

等实体店销售，由子公司上海交大昂立

生物制品销售有限公司负责。根据2018

年上半年财报显示，上海交大昂立生物

制品销售有限公司亏损206.6万元。

线上主要是电视购物、电商经销商

等模式。北京商报记者登录淘宝等电商

平台发现，截至发稿前，交大昂立旗下

产品销量与国内其他品牌保健品及进

口保健品销量有一定差距。昂立天猫旗

舰店销量最高的一款产品为167人付

款，月销812笔；某国产保健品天猫旗舰

店销量最高的一款产品为3877人付款，

月销6703笔。此外，某进口保健品天猫

海外旗舰店销量最高的产品为3494人

付款，月销4977笔。

在此情况下，交大昂立申请直销牌

照进入直销渠道以及投资建厂扩大产

能被业界认为是从渠道发力推动产品

销售从而提高收入。交大昂立相关负责

人也表示，将自己的产品做大做强是每

个公司的初衷，公司未来会根据具体情

况对更多渠道进行尝试。

中国食品产业分析师朱丹蓬指出，

从整个行业来说，交大昂立入行较早，

但是在产品端没有太多的品牌化运营，

公司没有赶上整个保健品行业红利不

断叠加扩容的快车，丧失了作为中国保

健食品第一股在整个行业的地位。“交

大昂立此时发力产业端有些本末倒置，

比起扩大产能，交大昂立应先发挥公司

的研发、技术等优势，只有产品品牌力

得到提升，才能发挥产能扩大的作用。”

在宋清辉看来，直销牌照和加大产

能的方式有利于提升交大昂立的保健

品业务业绩，但具体效果如何仍待进一

步观察。北京商报记者 郭秀娟 姚倩/文
贾丛丛/制表

曾经的保健品第一股如今在终端
市场的表现难言乐观。近日，北京商报
记者走访发现，北京市多家药店和超市
很少有上海交大昂立股份有限公司（以
下简称“交大昂立”）旗下昂立一号等产
品销售。近年来，交大昂立保健品业务
一直处于下滑趋势，交大昂立希望通过
投资建设工厂扩大产能以及申请直销
牌照等方式提升公司业绩。但在业内人
士看来，近年来交大昂立保健品在市场
上已经没有多少声音，在产品上也没有
什么品牌运营， 想要通过扩大产能、进
入直销渠道提升业绩并不容易。
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