
从“肛肠专家”到“健康方案提供商”

马应龙：443岁老字号
直播冲榜破圈

如果说医药企业跨入消费赛道是一场“认知迁
移战”，那么马应龙的打法，更像是一次“治未病”逻
辑在消费场景的延伸。

把“医疗级”信任，转化为可复购的健康生活方
式。

2009年，马应龙开启电商布局，旗下首家网店
“马应龙八宝旗舰店”在天猫上线，主营大健康板块
的美妆产品。此后，马应龙紧跟主流电商平台发展
步伐，于2012年启动医药电商业务。2022年，马应
龙电商事业部升级为线上营销总部，统筹集团线上
业务发展；2023年，公司成功入选国家电子商务示
范企业。

多年来，马应龙线上业务始终坚守“以目标客户
为中心，以品牌组合为纽带，以核心技术为基础，以
特色产品为支撑，以产业价值链为依托的健康通路”
定位，销售规模稳步增长，经营类目覆盖医药、美妆、
护理等多个领域，逐步发展为融合B2C、B2B、O2O

等多元业务形态的特色电商企业。
随着内容电商兴起，马应龙积极布局该领域，持

续优化新媒体营销矩阵，在直播电商领域取得显著
进展。通过专业化自播团队建设与精细化运营，品
牌自播业务实现稳定增长，用户黏性与转化效率同
步提升；同时，公司积极构建健康达人合作生态，与
多领域优质达人建立长期伙伴关系，达播业务规模
与质量协同拓展，有效增强了品牌在年轻消费群体
中的影响力。目前，马应龙已初步形成自播体系与
达播矩阵相互协同的全渠道业务格局，为传统品牌
创新营销探索出可行路径。随着内容电商兴起，马
应龙积极构建新媒体营销矩阵，在直播领域取得突
破性进展。

专业化自播团队与精细化运营，使品牌自播业
务稳定增长；同时，通过构建健康达人合作生态，达
播业务规模与质量协同拓展，显著提升了在年轻群
体中的影响力。

一家以肛肠治痔药品闻名的医药老字号，如今在直播间里靠眼霜和湿厕纸登上榜首，这场跨
越443年的品牌蝶变背后，是一场对市场深层需求的精准捕捉与专业价值的消费化重构。

马应龙开播了！八宝眼霜、湿厕纸一路冲上多个平台细分品类直播榜首。这家始于1582年
的中华老字号，正进行着一场从眼药起家到深耕“肛肠健康”再到布局“全周期健康生态”的华
丽蝶变。

从“肛肠药品制造商”转向“健康方案提供商”，马应龙用线上直播间的火爆数据，证明这条转
型之路不仅走得通，而且能走得更远。

2012年至2015年，马应龙联合中华中医药学会
肛肠分会，开展了一项覆盖全国31个省市、近7万样
本的肛肠疾病流行病学调查。

结果触目惊心：中国成人肛肠疾病患病率高达
50.1%，相当于每两人中就有一人受其困扰，但就诊
率仅为28%，认知率不足一半。

发病率高、就诊率低、认知率低的“一高两低”现状，清
晰地指向一个需求巨大但服务严重不足的“蓝海市场”。

正是基于这份沉甸甸的流调报告，马应龙于
2015年正式启动战略升级，从单一的药品制造商，
迈向覆盖预防、保健、诊断、治疗、康复全生命周期
的健康方案提供商。

一份流调报告揭开被忽视的蓝海市场

从“肛肠专家”到“全域健康”的精准布局

以战略为引领，马应龙在深耕肛肠健康领域的
同时，横向拓展产业布局，构建起肛肠健康、眼美康、
皮肤健康三大核心产线，将专业医疗能力转化为多
元消费产品。

在肛肠健康领域，马应龙在巩固治痔药品优势
的同时，将研发视线向两端延伸：向前，布局以湿厕
纸、益生菌为代表的预防保健品类；向后，拓展针对
便秘、腹泻、术后护理的功能性食品与护理品，形成

一体化产品矩阵。
在眼部健康领域，马应龙强势“回归本源”。依

托非遗眼药技艺，不仅布局眼病治疗药品，更将八宝
古方与现代科技结合，推出针对眼袋、眼纹、黑眼圈
的“八宝眼霜”等产品，成功切入美妆赛道。

在皮肤健康领域，则立足“内调外养”理论，将八
宝古方应用于功能性护肤品开发，形成祛痘、美白、
修护等特色产品序列。

直播引爆增长，老字号玩转新流量

年货桌上琳琅满目的精品，并非一蹴而就。它
们是良品铺子多年来以“溯源”为价值锚点，踏遍祖
国大好河山，深入产业链最前端，所积累的丰厚成果
的集中展现。

从云南的夏威夷果、核桃产业带，到贵州关岭的
草本黄牛牧场；从湖北潜江的清水龙虾稻田，到吉林
长白山的原始红松林；从浙江诸暨的千年香榧林，到
河北迁西的板栗之乡……良品铺子的采购、研发、品
牌团队，用脚步丈量着中国风味的地理边界。

这种溯源，远不止于寻找，更在于“共建”与“赋
能”。在云南，良品铺子通过制定高于市场的原料标
准、以溢价收购激励果农、导入科学种植管理，系统
性提升了夏威夷果和核桃的品质与产业价值，助力

“临沧坚果”成为国家地理标志产品。在关岭，他们
尊重古法自然放养，用48小时极速锁鲜工艺，将“草
本奶香”的黄牛肉原味封存。在潜江，他们联合当地
头部品牌，运用-196℃液氮锁鲜技术，让小龙虾的

“鲜辣”跳出餐桌，成为可随时享用的零食。在进博
会上，他们集结全球优质产区的有机原料，展示从

“泥土到食品”的全产业链品质把控。
截至目前，良品铺子已设立了14个专属原料基

地，带动了全球40多个农业产业集群、200多家食品
类合作伙伴共同发展。其目标是深入全国50个原

产地产区，再建10个核心原料基地，打造坚实的“一
品一链”生态网络。

每一次溯源，都是一次对地方特色产业的深度
激活，一次对“产业兴、农民富”乡村振兴路径的切实
探索。良品铺子扮演的“链主”角色，将上游优质原
料、中游的标准化加工、下游的品牌化市场高效串
联，实现了从“分散种植”到“集中连片”、从“土特产”
到“金招牌”的产业跃迁。

这份了不起的成就，不仅在于打造了爆款产品，
更在于构建了一种可持续、可复制、具有社会责任感
的商业模式。

当消费者撬开一颗云南夏威夷果，品尝一块关
岭牛肉小方，或是剥开一只潜江小龙虾虾尾时，送入
口中的，远不只是香醇与鲜美。那是一缕来自长白
山的松风，一片云贵高原的阳光，一股江汉平原的鲜
辣，更是良品铺子跨越千山万水，对自然本味的虔诚
追寻，对传统节庆文化的创新表达，以及对中国乡土
产业振兴的扎实助力。

良品铺子年货节，以“好原料”为基，以“好产地”
为引，以“好寓意”为魂，最终绘就的，是一幅连接风
味、情感与产业的“中国好年景”画卷。

年味正浓，好礼已备，这份来自山河湖海的馈赠
与祝福，正等待着走进千家万户，共庆团圆中国年。

马年将近，年货“马”上开采。马年，良品铺子年货节秉持“好原料造就好味道”的价值主张，
亮出“好产地迎彩头”的主题，与消费者一同穿越舌尖，追溯风土，在一颗颗来自名山大川的诚意
好物中，品味自然本真，收获吉祥寓意。

这不仅是一次年礼的集中呈现，更是一场关于中国优质原料的地理巡礼，一次对本土物产价
值与传统文化内涵的深度挖掘。良品铺子以数年如一日的源头深耕，将散落于大江南北的“土特
产”淬炼为“金招牌”，最终汇聚成春节团圆时刻，那桌花团锦簇、寓意深长的“繁花胜景”。

中国广袤的土地上，不同的经纬度、气候与土
壤，孕育出风味迥异的地道物产。良品铺子的年货
清单，恰似一幅精心绘制的中国优质原料“风味地
图”，每一款产品背后，都是一段独特的风土故事。

在吉林长白山浩渺的原始森林深处，百年红松
静默矗立。良品铺子“有机香烤长白山红松”的原
料，便来自于此。采摘季，农人徒手攀上数十米高
的树顶，打下成熟的松塔。经过低温慢烘，松仁散
发出浓郁的松木香气，口感酥脆饱满，仿佛将森林
的纯净与千年时光的沉淀，一同浓缩于齿间。与之
相映的“有机达维榛子”，则饱吸东北黑土地的肥
沃与阳光，颗颗圆润，香脆带甜，是北国丰饶的滋
味注脚。

转向西南，云南德宏北纬24°的黄金产区，充足
的日照与丰沛的雨水，滋养出“有机夏威夷果”，入口
是扑鼻的天然奶香，口感润滑如奶油。而在普洱西
盟，独特的富硒红土，让这里的夏威夷果不仅个大饱
满，更富含珍稀的硒元素，夏威夷果产地还摘下了

“2025 年生态文明建设示范区”的荣誉，实现了从
“进口平替”到“健康超越”的价值升维。同样来自云

南凤庆高山的“有机核桃”，仁大饱满、甘甜微涩，其
精选的“103”品种，以低涩度和自然回甜，诠释了何
为“原生清甜”。

浙江诸暨，千年香榧林静守岁月。“有机臻品香
榧”被誉为“坚果界的活化石”，生长周期漫长，产量
稀少（1500斤鲜果仅出300斤干货），口感香脆细腻，
带着淡淡的松木香与回甘，每一颗都凝聚着时光的
匠心与传承。

河北迁西的“有机手剥甘栗”，栗仁金黄甜糯，手
剥的设计赋予食用过程以乐趣与温情，软糯香甜中
满是秋收的满足。保定小白杏，得益于燕山山麓的
沃土，果实莹润，口感清甜脆嫩，带着一丝温润的杏
仁奶香，清雅不腻。

这些来自核心产区的原料，经由有机种植、人工
采摘、低温烘烤等极致工艺，最大限度地保留了其

“自然之味”。良品铺子所做的，是充当一个忠实的
“风味翻译官”，将山河的馈赠、阳光雨露的精华，原
汁原味地封存、呈现。这背后，是对“好原料造就好
味道”理念的坚守，是对消费者追求品质生活、纯粹
味道的热烈回应。

名山大川的馈赠
一品一风味一味一山河

在中国人的年节文化中，食物从不缺席，且常被
赋予超越味觉的美好寓意。良品铺子深谙此道，让
每一口零食，都成为一句温暖的祝福。

源自吉林长白山原始森林的百年红松，在东北
民俗文化中，一直是生命力与傲骨风雪的象征。以
之为原料的“有机香烤长白山红松”，便被赋予了“松
柏常青、基业永固”的深厚寓意；云南，多民族聚居，
文化交融，“和合”理念深入人心。产自高山的“有机
核桃”，“核”与“和”“合”谐音，天然承载了“和和美
美”“合家团圆”的吉祥话。浙江诸暨的“有机臻品香
榧”，被誉为“千年圣果”，自古便是祥瑞之物，其生长

周期漫长，三代果同树，在当地民俗中寓意着“代代
相传”“福泽绵长”，传承着持久繁荣的古老祝福，可
谓“榧同凡响，代代有福”……

沿着好物本真的自然引申，传统文化在现代零
食中焕发着生机。而为了烘托这份喜庆、团圆、繁盛
的春节氛围，良品铺子在年货礼盒的视觉设计上，大
胆采用了“极繁风格”。

包装之上，花团锦簇，色彩明丽，仿佛将春日百
花盛开的胜景搬上了节日的餐桌。这种“繁花”意
象，不仅是对产品丰富性的直观表达，更隐喻着生活
的繁花似锦、家庭的兴旺美满。

吉祥寓意的承载
一口一祝福礼盒见繁花

溯源足迹的深耕
一链一产业一步一印记

好产地迎彩头

良品铺子：年货“溯”就
中国风味新图景

文/孙珺 吴昊 胡之皓

以线上细分领域“黑马”——马应龙湿厕纸
为例，其增长轨迹清晰揭示了老字号破圈的底层
逻辑。

2024 年，马应龙湿厕纸业务启动抖音平台自
播，并实现高速增长。2025年进一步加大投入，预
计平台自播曝光量将突破3亿人次。

消费端反馈热烈：“打开闻到一股淡淡的中药
味，很安心”“用了小半年，效果属实挺好”。这不再
是一次性需求，而是使用后明显驱动复购的“高感
知”产品。

一旦消费习惯固化，品牌便拥有了长期价值。
马应龙用一张纸，撬动了一个庞大且隐藏的需求市
场，将其转化为可见、可试、可复购的消费路径。今
年“双十二”的直播间里，马应龙的表现尤为抢眼。
它不再只是痔疮膏的代名词，而是以八宝眼霜、湿厕
纸等产品，一次次冲上榜首。

这并非简单的跨界或营销噱头，而是一次基于
深厚医药底蕴的系统性商业逻辑重构。

八宝眼霜爆卖的背后，是网友一边购买一边调
侃：“痔疮膏能去黑眼圈。”这句玩笑话，竟通过企业
的系统研发，让梦想照进了现实。

马应龙的实践为传统品牌转型提供了一个鲜活
样本：在浮躁的流量时代，静心挖掘深层需求，将专
业优势转化为可持续的消费价值，方能从短暂的“爆
火”走向绵长的“长红”。

马应龙八宝业务在2025年通过与抖音达人合
作，达播业务同比增速超过500%。品牌自播同年成
交规模超过亿元，成为业务增长的主要引擎。

从眼药到痔疮膏，再到眼霜与湿厕纸，443岁的
马应龙完成了一场“专业价值消费化”的完美落地。
它的蝶变证明：老字号的生命力不在于固守传统，而
在于能否以专业为舟，以需求为舵，驶向广阔的新消
费海洋。

这不仅是马应龙的转身之路，更为中国传统品
牌在新时代寻找新的增长曲线，提供了值得深思的
范本。

一张湿厕纸，如何撬动亿级长尾市场

文/孙珺 吴昊 胡之皓

马应龙大健康产业基地。 良品铺子年货主打“好产地迎彩头”。
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