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历史沿革 

广西梧州中恒集团股份有限公司是一家以制药为主，产业涉及保健
食品等延伸领域的多元化产业集团 

业务布局 

来源： 公司资料整理 

 

 

 

 

 

 

由梧州三家国企作为发起设
立的股份制试点企业 

1993 

1996 
更名为广西梧州中恒集团有
限公司 

2000 
上海证券交易所成功挂牌上
市 

2003 与梧州制药重组，开始涉足
制药业 

2010 收购梧州双钱实业有限公司
（主营龟苓膏、龟苓宝产品） 

中恒集团 

黑龙江鼎恒药业
有限公司 

广西梧州制药股
份有限公司 

广西梧州双钱实
业有限公司 

房地产分公司 
广西梧州市中恒医

药有限公司 

肇庆中恒制药有限
公司 

南宁中恒投资有限
公司 

广西梧州市中恒植
物药业有限公司 

 

公司主营业务 

备注：根据国家政策
的导向和公司经营实
际情况，2012 公司
决定中恒集团退出经
营房地产业务 



 

中恒集团下的梧州制药引领集团医药业务板块的发展，至今已经发
展出多个中药处方药、非处方药和大健康的全国性品牌 
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公司共拥有药品品种 307个，其中被纳入国家医保目录（目前执行的
2009版）的有：中成药 56 个品种，87 个品规；西药 38 个品种，
71 个品规。  

来源： 公司资料整理 

中恒集团历史营收与利润情况 
（人民币，亿，根据公司年报整理） 

中恒医药类产品线 
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净利润 

主营收入 

活血化瘀, 通脉活络. 
用于瘀血阻络, 中风偏
瘫, 胸痹心痛及视网膜

中央静脉阻塞症 

消肿止痛, 舒经活
络,  止血生肌, 活
血祛瘀,  用于挫

伤筋骨, 创伤出血, 
风湿瘀痛 

清热祛湿, 调经止带. 
用于湿热蕴结所致的
带下病、月经不调、
痛经; 慢性盆腔炎、
附件炎见上述证候者 

  



受政策影响，承担集团医药重要业务体量的血栓通近年业务下滑 
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核心产品：注射用血栓通（冻干） 

三七总皂苷注射剂细分市场处于
龙头地位，目前覆盖大部分中高
端医院，列入国家基本药物目录
品种 

公司主导产品为中药注射液产品 

2015 

12 

86% 

14% 

2014 

30 

95% 

5% 

2013 

36 

96% 

4% 

2012 

17 

89% 

11% 

2011 

9 

87% 

13% 

受政策和公司变动影响，血栓通产品销售呈
下滑趋势，导致整体医药业务销售额下降 

来源： 公司资料整理, IMS数据库 

相关政策出台将带来中药注射液长期的利空 

药品类产品销售数据（人民币，亿） 

 
 
血栓通 

其他药品收入 

• 2015年食药监局发布不良反应监测报告，显示中药注射
剂良反应事件较高，引起社会极大反响 

• 2015年新一轮的招标中，不少中药品种被挤出了用药目
录；2015年出台辅助用药目录中，不少中药注射剂大品
种被列入了目录，在医院的使用受到限 

• 2016年初发布《关于修订血塞通注射剂和血栓通注射剂
说明书的公告》，要求在说明书中明确标注不良反应 

• 一系列政策对于中药注射液安全性和有效性提出了高要
求，将对产业带来销售下行的负面影响 

  
 



公司目前的研发管线产品缺少重大疾病领域的大领域、创新级别高
的大产品, 未来医药板块的发展需要长期高增长潜力的产品布局 
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研发项目 项目简介 

“二合一”多效固定复方片研究（1.5类新药）  
“二合一”是替米沙坦和匹伐他汀钙2种药物的复方制剂，具有降压
及降脂的作用 

治疗自身免疫性疾病研究（1.1类新药） 初步定为治疗银屑病的外用制剂 

重组双基因腺病毒注射液（1.1类新药） 
以促血管生成治疗为基础，与基因治疗结合，将两种在血管生成中
不同段发挥作用的生长因子基因构建于一个腺病毒载体，用于心肌
及肢端缺血的治疗 

注射用血栓通上市后全国临床安全性医院集中监测 
项目总投资约1600万元，计划完成病例数30000-35000例。该项目
已经收集 25000多例病例 

注射用去水卫矛醇增加适应症研究 
独家原研品种，已批准的适应症为：用于慢性粒细胞性白血病，对
肺癌等也有迅速缩小瘤体的作用 

利伐沙班原料药及片剂仿制（6类仿制药） 
主要用于预防髋关节和膝关节置换术后患者深静脉血栓（DVT）和
肺栓塞（PE）的形成。也可用于预防非瓣膜性心房纤颤患者脑卒中
和非中枢神经系统性栓塞，降低冠状动脉综合症复发的风险等 

来源： 公司资料整理 



  

 

保健食品“龟苓膏”虽然开发出众多的产品线，但是产品的销售增
长平缓、还没有达到全国规模效应 
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公司保健食品的产品组合 
公司保健食品的销售情况  

（人民币，百万，根据年报整理） 

5% 
7% 

61 

89% 

2% 
10% 

2011 

75 

龟苓膏 

龟苓宝饮料 

其他食品 

+5% 

2015 

90 

92% 

2% 

88% 

6% 

2014 

76 

97% 

1% 3% 

2013 

68 

93% 

1% 
6% 

2012 

来源： 公司资料整理 

•在保健食品方面，公司产品品类相对集中，主要集
为龟苓膏系列。公司目前在单品方面市场份额相对
较高，且不断地丰富产品线，现已发展出了龟苓膏
系列（普通型、粉型、果冻型），龟苓宝饮料，罐
装粥类等 

• 产品在广东、广西等南方地区畅销，但对其他北方
地区销售渗透有限 



中恒集团提出要在下个五年发展中实现“拉长产业链，做好大健康
产业”的宏伟战略目标 
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中恒集团的发展愿景 

中药现代化、品种多元化、投资专业化、发展国际化 

通过投资、研发和并购努力丰富公司产品线。  
根据产业发展的政策，拉长产业链，做好大健康产业。   



首先，在集团未来的产品布局中，从医药到医疗服务的布局符合拉
长产业链的战略需求 
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14% 

12% 

<10% 

 

 

 

 4.7 

61% 

7% 

+12% 

器械 

药品 

2016预测 2020预测 

7.2 

64% 

29% 

2018预测 

5.7 

63% 

7% 

30% 7% 

32% 

2014 

3.7 

57% 

7% 

37% 

2012 

2.9 

55% 

7% 

38% 

中国健康服务行业市场发展预测 
(2012年-2018年，万亿人民币) 复合增长率 

服务和投资 

中国医改政策 

1.公立医院改革 

• 总额预付 

• 取消药品加成 

2.医药控费 

•  药品定价改革 

3.医保改革 

•  支付改革 
到2020年约 
4.6 万亿人民
币市场容量 

来源： IMS综合分析 



医疗服务产业内，私立医院、商业医疗保险、健康管理等将成为市
场未来增长的热点领域 
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第一轮医改期间 

健康服务业改革的里程碑 

医疗改革新纪元 
2013-2014 

2015 之后 

2009-2012 

《关于进一步鼓励和引导社会资本举办
医疗机构意见的通知》(国办发〔2010〕
58号) 

《关于加快发展社会办医的若干意见》
(国卫体改发〔2013〕54号) 

《健康体检管理暂行规定》(卫医政发
〔2009〕77号) 
《国务院关于印发社会养老服务体系建
设规划的通知》(国办发〔2011〕60号) 

《国务院关于加快发展养老服务业的若
干意见》（国发〔2013〕35号） 

《国务院办公厅关于加快发展商业健康
保险的若干意见》(国办发〔2014〕50
号) 
《国务院关于加快发展现代保险服务业
的若干意见》（国发〔2014〕29号） 

健康管理 

私立医院 

私立医院 

健康管理 

《北京市/浙江省医师多点执业管理办
法》 

私立医院 

《关于保险业改革发展的若干意见》
(国务院，2006) 

医疗保险 

医疗保险 《国务院关于促进健康服务业发展的
若干意见》（国发〔2013〕40号） 



我们建议中恒集团可考虑将产业布局逐步转向新兴的医疗服务产业 
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国发〔2013〕40号 
《国务院关于促进健康服务业发展的若干意见》 

 

医疗服务 健康管理 健康保险 
健康服务 

相关支撑产业 

• 形成以公立非
营利性医疗机
构为主导、非
公立营利性医
疗机构为补充
的共同发展的
多元办医格局 

• 康复、护理等
服务业快速增
长  

• 健康管理与促
进服务被赋予
与医疗服务同
样的重要性 

• 中医医疗保健、
健康养老、健
康体检、咨询
管理、医疗保
健旅游等产业
被提到发展日
程中 

• 商业健康保险
将发展成为中
国医保体系的
重要组成部分 

• 商业健康保险
产品更加丰富，
参保人数大幅
增加，支出占
卫生总费用的
比重大幅提高 

• 产业规模显著
扩大 

• 药品、医疗器
械、康复辅助
器具、保健用
品、健身产品
等研发制造水
平有较大提升 

• 相关流通行业
有序发展 



其次，随着国家对医药互联网利好政策的出台，智慧医疗等互联网
新型商业模式也是中恒可以考虑的延伸健康产业的方向 
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服
务

对
象

 

健康人群 

医生 

医院 

供应商与保
险机构 

患者 

健康人群 

医生 

医院 

患者 

医疗服务模式 

教育和预防 
自诊与问诊 
/医院挂号 

疾病管理 诊断和治疗 

电商模式 

健康咨询与管理 
大姨妈、更美、口袋

体检、养生钟 

医院信息服务 
东软、阿里巴巴集团、腾讯、特扬网络 

数据服务 
米内网、海虹 

专业医疗信息 
丁香园、杏树林 

疾病管理 
优加利、博医帮、慢

友帮、睿仁医疗 

医患沟通 
春雨、好大夫、杏仁医生 

挂号网、平安好医生、医脉通、白天使 

电商 
阿里巴巴集团、
一号店、京东、
八百方、好药
师、壹药网、
95095医药平

台 



第三，中恒在医药板块中需要重新调整治疗领域，在慢病、重大疾
病和提升生活质量水平的领域重新布局产品线 
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妇科感染 

儿科 

2009-2014CAGR(%) 

糖尿病 高血压 

脑血管 

肿瘤 

眼科 
血液 

消化 
神经 

皮肤病 

疾病社会负担 
中国2010指数 

泌尿 

麻醉镇痛 

口腔用药 抗病毒 

精神 

呼吸 骨骼肌肉 

免疫 

肝胆 

妇科 

耳鼻喉 

代谢和营养 

肾病 

外周血管 

心血管（高血压除外） 

感染及侵染 
 

相对稳定领域 

高负担重点领域 

生活方式相关领域 受限领域 

我国主要治疗领域的疾病社会负担和相关治疗市场表现 

来源： IMS CHPA，世界卫生组织， IMS综合分析 

备注： 儿科与肾病的市场数据基于IMS项目经验 

《“健康中国2020”战略研究报告》摘要 

重点慢性病防控行动计划，通过设立心脑血管
病控制、重要恶性肿瘤早期发现、糖尿病控制
等专项，遏制慢性疾病的高发病率、高患病率
和高死亡率，减少慢性病导致的失能、致残、
早逝和沉重的疾病负担 



尤其在中药现代化、国际化过程中要利用好国家的产业政策，并且
遴选具有临床优势的领域做重点开发 
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中药材 

• 工信部颁布了《2011年度中药材生产扶持项目申报指南》，指出十二五期间约要扶持100
个药材品种，其中70%是常用大宗药材，30%是野生濒危药材。2011年点支持35个品种，
包括如甘草，三七等26个常用大宗药材和重楼，红景天等9种濒危稀缺药材 

• 具体扶持资金中，有70%-80%用于生产基地的建设 

• 典型案例：如康美药业和吉林通化市政府投资合作人参产业基地 

中药创新 

• SFDA颁布了《中药品种保护条例》，条例规定国家鼓励研制开发临床有效的中药品种，对质
量稳定、疗效确切的中药品种实行分级保护制度。 (保护期从30年到10年不等) 

• 为了实现质量稳定、疗效确切，中药企业正不断的进行中药新剂型的创新，提高药物纯度，增
加产品技术含量 

• 典型案例：天士力复方丹参滴丸解决了传统丹参溶出慢、生物利用度低的劣势。天士力通过主
动参加美国FDA审批，管理专家，避免了传统中药面临的疗效不确切，不被认可的问题 

中医 
治疗推广 

• 国务院发布了《促进和扶持医药产业的意见》，要求积极促进非公立中医医疗机构发展，允许
符合条件的药品零售企业举办中医坐堂医诊所。非公立中医医疗机构在医保定点、科研立项等
方面，与公立中医医疗机构享受同等待遇 

• 典型案例：如同仁堂等传统治疗企业正逐步把药店诊所打造为重要业务平台 



广西地处中国西南地区，拥有优秀的中药种植、供应和研发优势，
我们建议中恒能在地方中药的现代化上建议完整的产业战略 
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中草药药材的产量在不同的地域存在着明显的不同， 
中恒有机会成为地区中药材供应链的领导者 

区域 中草药种类 典型特产中草药品种 

西北地区  ~2,000 甘草，麻黄 

西南地区  ~5,000 川芎,三七,天麻,杜仲 

东北地区  ~3,800 人参，熊胆，鹿茸 

东部地区  ~3,000 麦冬，白术，夏枯草 

南部地区  ~4,000 儿茶,槟榔,肉桂 

•中草药品种存在着明显的地域差别 

•在古代，由于地缘、交通的限制，各地的中
药研究多局限在本地出产的中草药，这严重
的影响了中草药的应用，并逐步形成了中药
的地域差异 

治疗同种疾病的中药处方也存在着明显的地域差距，
区域性中药推广的机会空间巨大 

关于肺癌用中药处方的调研 (2014) 

仅南方使用 25% 

仅北方使用 45% 

南北方共用 30% 

全部中药 51 

15 

23 

13 

百分比 药品数量 

中药处方会受到多种因素的影响 
• 中草药资源：西南地区出产的鱼腥草广泛的被南
      方的肿瘤医生所接受 

• 病人的身体条件：中国的南方气候湿热，而北方
          气候干冷，所以南方的肿瘤医
          生更加关注清热祛瘀的药物 

• 区域治疗理念：南方的地区更加倾向于使用虫类
        药物 



尤其是在中药的标准化上要结合地方品种的优势，建立整个供应链
一体化的质量发展标准，提升产品的临床和市场价值 
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复方丹参滴丸 
质量检查项目 

国家标准 天士力标准 

丹参素 >0.10 mg/丸 >0.16mg/丸 

三七皂苷 无定量标准 0.01mg/丸 

溶散时限 60分钟 <10分钟 

重量差异 ±15% ±7% 

卫生指数 
细菌<1000个/g 
霉菌<100个/g 

细菌<10个/g 
从未检测出霉菌 

重金属及有害物质
残留 

无 
符合发达国家进出

口行业标准 

天士力内部的产品质量标准远远高于国家标准 
天士力建立了完整中药质量标准产业链 

• 保证中药材的成分含量稳
定可控 

中药种植标准GAP 

药源品种 种植 采收 贮存 

重点指标： 

•分离中药材自有毒性 
•分离中药材重金属或农药残留 

现代中药提取标准GEP 

萃取 浓缩 结晶 干燥 

重点步骤： 

•保证制剂生产稳定可控 

生产质量标准GMP 

过程 设施 人员 环境 

重点指标： 



在此基础上，我们建议中恒可考虑利用高科技技术平台改良中药，
在疗效和安全性上持续创新 
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部分示例 新技术平台 产品剂型 产品示例 我国制药企业在美国的创新与申报 

给药途径 
改变 

肺部吸入 气雾剂、雾化溶液 舒利迭 

口服给药 注射改口服 口服胰岛素 

经皮给药 透皮贴剂 芬太尼贴剂 

直肠给药 栓剂等 布洛芬直肠给药 

药品剂型 
改变 

缓控释技术 
渗透压力泵、膜控释

等 
多沙唑嗪控释片 

靶向技术 
脂质体、热敏、磁敏

等 
紫杉醇脂质体（绿叶） 

速释技术 

分散片、口崩片等 奥氮平口崩片 

滴丸 复方丹参滴丸（天士力） 

• 注射利培酮缓释微球（绿叶提
交FDA NDA） 

• 注射用罗替戈汀缓释微球 (绿叶
完成美国一期临床) 

• 醋酸戈舍瑞林缓释微球(绿叶获
准开展美国一期) 
 

• 人福医药收购美国Epic 
Pharma，其研发产品主要集中
在麻醉镇痛等领域以及控缓释
剂型。Epic目前申报品种中对
羟考酮控释片的专利挑战已经
成功 

• 华海在美国与Par合作开发拉莫
三嗪控释片取得较高市场份额；
华海在美陆续开发安非他酮、
左乙拉西坦等缓释剂型 

自主研发 

收购与合作 

 

 

中药或者植物药提纯相关的创新剂型 



面对目前血栓通的不利市场环境，我们建议中恒要完善产品组合，
开发和创新并重，围绕血栓通寻找市场增长的新突破点 
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核心+基础 产品更替 新老并存 多核心并存 

科室疾 
病特点 

科室内具有1-2个占
据多数病人的疾病 

科室内具有多个重
要程度相似的疾病 

科室内具有1-2个占
据多数病人的疾病 

科室内具有1-2个占
据多数病人的疾病 

创新可能性 
居中，老产品疗效
好，用药相对稳定 

较高，新分子或机制推
出快，治疗效果进步大 

较高，新产品推出但老
产品仍作为1-2线用药 

较高，每种具体疾病
内都有创新可能 

治疗特点 
具有明确稳定的
1线金标准用药 

新的治疗方式有
明显优势，可替
代老的治疗方式 

新旧产品可联用
或对不同患者群

使用  

各种产品共存,各
领域均存在主导

产品 

1代 2代 3代 
1线 

2线 

新产品 

老产品 联用 

产品
构成
类别 

1 2 3 4 

核心 基础 
疾病子类 

疾病子类 

疾病子类 



中恒集团还需要在未来产品研发目标选择和路径上明确方向，并对
目前的流程进行梳理和实现各种组织上的优化 
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在内部层面上，中恒集团的研发定位示意图 

候选药物孵化 候选药物临床前研究 新药临床研究开发 

以验证 
靶点 

先导物 
发现 

先导物 
优化 

候
选
药
物 

临床前 
研究 

申报 
临床 

临
床
批
件 

临床 
试验 

申报 
生产 

产
品
上
市 

剂型设计 
或改进 

可产生专利、形成核心竞争力
的步骤，需要集中研发资源进
行自研、或至少引进后消化 



第四，延伸医药产业，还可以将产品向预防、保健和亚健康领域开
发功能食品、特殊配方产品和膳食补充剂 
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功能食品、特殊配方产品和膳食补充剂的对比 

功能性食品 

特殊医学用途配
方食品 

处方膳食补充剂 

低复杂度 

高复杂度 

注册 渠道 医保 推广 购买 

•低门槛 

•药店/商超 

•无招标、进院
流程 

•病人自行购买 

•营养师推荐 
•自付 •广告限制较少 

•低门槛 
•医院/药店 

•需要进院 

•病人自行购买 

•营养师推荐或处
方 

•医生推荐或处方 

•待定 •待定 

•高门槛 

•医院/药店 

•需要统一招标，
进院 

•医生处方 

•目前，部分
产品可以医
保，但未来
可能会改变 

•不允许广告 



在整个发展过程中，中恒需要在医药医疗产业链中寻找推动行业并
购重组的机会，运用资本杠杆不断壮大自身能力，实现跨越式发展 
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*2015年成交量只更新到3月份 

21.7% 

36.5% 

28.5% 

CAGR 

国内医药行业并购重组及合作总交易量 
(百万美元) 

跨境交易 

境内交易 

跨境交易 

2015 

344 

23% 

44% 

33% 

2014 

304 

37% 

42% 

21% 

2013 

259 

44% 

39% 

17% 

2012 

354 

59% 

29% 

12% 

2011 

143 

31% 

52% 

17% 

2010 

74 

43% 

32% 

24% 

2009 

83 

39% 

33% 

29% 

• 专利药品的到期：使得大型医药
企业通过并购小企业，大型医药
企业可以壮大药物研发能力 

• 十二五规划：规划明确提出重点
在于培育1 ～ 3 家千亿元企业、
20 家百亿元企业，从而解决行业
集中度不高、以药养医等问题 

• 国际化：江苏的恒瑞药业、浙江
的海正药业和华海制药等企业均
逐步走向国际化 

• 创新药物研发的需求：传统药品
仅以价格竞争日趋白日化，日益
众多的企业在创新药物研发中寻
求突破转型 

• 规模经营：企业迫切需要扩大规
模，减少中间环节的损耗，获得
更多的市场资源 

国内公司主导 

国外公司主导 



中恒集团和上属集团公司已经成投资基金，未来形成产业布局和业
务联动，需要完善的业务战略管理和协同机制确保实施 
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公司管理层 

国内合作 

海外合作 

外部科研院所 

投资、管理等 
决策支持 

市场营销        
等一线部门 

中恒研究院 

业务战略管理 

需求发现 
包括新品及现有 
产品二次开发 

 
产品研发 

 

投资并购 

 拥有市场营销、财务分析等方面能力的专人或小组，能够相对全面的评估产品价值、开发方式，并协助公司管理
层权衡近期和中远期的矛盾 

战略业务管理机制示意图 

企业战略发展管理工作协同现有的研发、生产、销售等工作同级并列、独立运作，可以由公司指派
专人负责，也可以由相关部门抽调骨干组成临时性小组 
 

兼顾长期短期利益、以重点疾病领域持续发展为目标，协调内部资源、综合市场研发等各方面的信
息，协助中恒集团选择合适的发展投资战略 

立项决策 项目执行 

广投集团部门 

 



总结中恒集团的业务战略还需要综合考虑的因素： 
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业务         
布局 

中恒战略的考虑点： 

1. 厘清多维度业务模型 

2. 优化未来聚焦的治疗
领域 

3. 理顺研发和创新思路 

4. 统一并购思路和方向 

5. 协同发展各板块，形
成整体产业链 

治疗 
领域 

研发 
创新 

兼并 
收购 

板块    
协同 

在多个维度的业务范畴下，中恒延伸各细分市场？ 
1.中药、化药、生物药； 2.处方药、非处方药、保健品； 3. 医药、
医疗、智慧医疗 

•中恒医药应该怎样设计研发思路？怎样通过分步走培养研发能力？ 
•中恒医药怎样将创新的成果培育转化成市场绩效，通过孵化机制？ 

针对不同板块现有的治疗领域，哪些需要加强？哪些可以渐渐弱
化？哪些治疗领域中恒应该投资进入？ 

•未来几年的兼并和收购黄金期中，中恒的并购思路是什么？ 
•并购前期搜索和后期整合对中恒医药提出的能力要求是什么？ 

•各板块应该各自给予对方什么样的支持？理想的管控和组织结构？ 
•资金、产品、信息应该怎样最优配置达到最大协同？ 



目录 
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• 项目背景和IMS的观点 

• 工作步骤、方法与交付内容 

• 项目组织、时间安排和报价 

• IMS项目经验和专家团队简介 



 

我们理解的项目背景和目标 

25 

项目背景 

• 未来五年是行业变革的关键时期，中恒集团需要明确公司未
来的定位和发展方向 

• 面对近年业务发展中存在的问题，中恒集团需要重新梳理和
编制中长期规划 

• 中恒集团内部的管理优化、部门联动等潜在问题 

项目目标： 

• 确定中恒集团未来定位和发展方向 

• 制订中恒集团未来3-5年中长期规划，包括目标、措施、实施
步骤等 

• 对中恒集团当前面临的主要问题进行诊断，制定相应的解决
路径和方案 

中恒集团医药战略咨询项目建议书 

工作步骤、方法与交付内容 



 

主要的分析逻辑和思路 
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工作步骤、方法与交付内容 

 

外部宏观环境分析  

医疗市场趋势分析  

市场竞争环境分析  

中恒能力诊断分析  

中恒的战略定
位机会和核心

竞争力 
 

• 集团的期望 
• 股东目标 
• 其他相关方

的影响 
• … … 

 

 

 

愿景目标 

阶段性目标 

业务和产品组合 

成功和竞争能力要素 

组织资源需求 

 

3-5年的战略举措
和实施步骤 

 

内外部分析 战略选择 战略规划 实施图景和能力提升 

组织能力缺口和未
来提升方向 

业务组织构架和管
控方式 

短期内摆脱现状问
题的建议思路 



初步建议的项目方案和主要步骤 
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行业发展和治疗领域 
机会分析和能力诊断 

中恒战略定位机会 
和领域选择 

细分业务的规划 
和战略发展策略 

战略举措、路径 
和组织发展建议 

    

1 2 3 4 

中国健康产业未来行业发展
的趋势分析和对中恒战略发
展的总体影响 
 
国内外医药领域的发展状况
及趋势分析，发展驱动力, 
竞争态势和领先企业的成功
要素分析 
 
中恒目前的组织模式和能力
的评估, 对标和诊断 
 
中恒在医药医疗领域的机会
总结, 以及相应的优势, 不
足和能力提升空间 

中恒的战略定位, 愿景, 目
标以及评估标准 
 
企业的战略目标和策略 
• 各细分业务的战略定位

和目标 
• 产品领域和业务模式 
• 战略发展路径 
• 核心能力和资源需求 

 
战略思想统一和共识, 通过
碰撞, 交流, 研讨, 以达成战
略共识 

各大领域的业务组合机会和
目标规划 
• 细分领域机会 
• 核心业务和新产品机会 
• 产品组合策略 
• 目标规划和分解 
• 市场目标和宏愿 

 
新领域和产品的发展策略 
• 其它新领域的机会 
• 国内外市场机会 
• 业务拓展的途径分析 
• 里程碑和时间安排 

业务发展的重要举措、能力
需求和发展里程碑 
 
业务板块发展目标和管控模
式策略, 部门工作协同 
• 原料供应策略和规划 
• 生产布局规划 
• 产销对接和供应效率 
• 营销和大数据 
• 投资和产业协同 
 
组织构架建议、新岗位描述
和职能要求 
 

 研讨, 知识和案例分享  落地对接, 协调和宣贯  

工作步骤、方法与交付内容 



项目的第一模块中， 我们将和中恒团队一起分析整体行业宏观发展
趋势和环境对战略的影响，评估中恒的对应能力和资源配备情况 
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关键解决问题 

▪ 中国医药未来行业发展的趋势分析和对
中恒战略发展的总体影响 

–国内外市场发展机会、趋势？ 

–行业发展驱动要素和阻碍，政策风险 

–重要变化要素对医药的影响 

–企业的应对和战略方向影响 

主要工作内容 工作方法 

▪ 国内外各领域发展状况及趋势分析，发
展驱动, 竞争和领先企业成功要素分析 

–重点细分市场的发展态势？重点产品
品种、品牌、集中度、价格趋势 

–识别标杆，案例分析其成功发展模式 

–关键成功要素及主要能力指标 

• 市场分类、规模及历史销售趋势 

• 宏观市场要素分析 

• 产业链和相关利益方分析 

• 准入政策，环境分析 

• 重要因素的影响判断，风险评估 

• 分析产品和服务的需求, 商业,市场推广
与终端方面的可选项并确定营销模式 

• 分析成功的公司与产品案例，总结各市
场发展模式的成功要素，明确价值链上
各关键环节所需能力水平 

• 文献资料分析 

• 专家访谈 

• 内部高层访谈和研讨 

• IMS医院药品销售数据库 

• 零售数据样本分析 

• 外部专家访谈 

• 竞争对手案例分析 

• 中恒目前的组织模式和能力的评估, 对标
和诊断 

–中恒目前的组织能力, 竞争要素？ 

–能力差距，要素的获取难度、可复制
程度 

• 优选关键指标，标杆中恒的能力状况，
通过内部访谈，明确能力的可复制性和
建立的难易程度 

• 优选中恒最有机会的能力特征 

• IMS项目经验与专家与团
队分析 

• 外部专家访谈 

• 内部研讨会 

 

行业发展和治疗领域 
机会分析和能力诊断 

• 中恒在健康领域的机会总结, 以及相应的
优势, 不足和能力提升空间 

• 通过对标研究, 明确能力上的差距 

• 明确总结未来在大健康领域的机会 
• 内部研讨会 

• 高层汇报会 

 

1.1 

1.2 

1.3 

1.4 



 

第一阶段的开始，我们将集合IMS在医药行业的观察和观点，着重
分析未来医药健康环境对中恒战略的影响，尤其是在政策环境方面 
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行业发展和治疗领域 
机会分析和能力诊断 

 

外部宏观环境分析 

医疗市场趋势分析 

市场竞争环境分析 

中恒能力诊断分析 

外部和内部分析 

    
外部环境

冲击改变 

• 技术的革新 

• 人口疾病发展 

• 政策变化 

• 社会经济影响 

医药医疗行业
的发展趋势 

健康产业链的 
业务变化 

中恒的战略影
响 

   
反馈 反馈 

需求结构 

行业供应 

产业链上下游 

利益相关方趋势 

营销模式 

进入和退出 

垂直整合 

内部效率 

业务表现 

财务回报 

资源需求 

… … 



我们将结合宏观环境的关键要素，评估它们对中恒在未来不同发展
情景下的战略影响， 明确关键的行业发展动力和风险 
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行业发展和治疗领域 
机会分析和能力诊断 

关键要素分析 驱动力发展趋势情境分析 

驱动力 乐观情境 一般情境 悲观情境 

支付方式改革 
广泛推广

[80%] 
仅有试点 

[10%] 
暂未推行

[10%] 

按疾病诊断相
关分组付费 

五年内实现
[30%] 

十年内实现 
[60%] 

十五年内实
现[10%] 

降价政策执行 
降价40% 

[30%] 
降价20% 

[50%] 
降价10% 

[20%] 

是否纳入医保
范围 

高价产品全线
覆盖[60%] 

部分高价产品
被覆盖[30%] 

仅低价产品
被覆盖[10%] 

… … … … 

社会人口趋势 

•人口变化 
•治疗的经济可实现
性（平均收入、收
入分配） 

•人群患病意识 
•其他相关要素 

经济结构 

•经济发展趋势 
•医疗保健资金 
•行业产业链 
•利益相关方分配 
•其他相关要素 

技术发展趋势 

•新兴治疗方法 
•产品研发趋势 
•诊断器械 
•工业和工艺影响 
•其他相关要素 

PEST分析 

政策变化 

•医药行业相关法规
和政策整理 

•医保系统的发展 
•政策稳定性 
•合规发展 
•其他相关要素 

•人口变化 
•治疗的经济可实现
性（平均收入、收
入分配） 

•人群患病意识 
•其他相关要素 

 

示  意 



IMS将运用全球和中国的数据库资料, 总体上分析相关治疗领域下细
分市场中业务/市场的吸引力 
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示例 

市场定义以及容量 细分市场容量 历史市场表现 事件评估及预测 

1.3 BAW- Market Definition and Performance
56

Pfizer China Portfolio Gap Assessment Workshop 1 • October 15, 2009
56

ATC3: Cholesterol And Triglyceride Regulating Preparations (C10A) Hyperlipoidemia

Market Dynamics Competition Pfizer Fit

Market 
Size ’09 ($MM)

Projected 
Growth (%)

Rural Growth 
Potential

Molecules:
80% of Sales (#)

Phase III Products: 
(#)

PFE Share 
(%)

PFE EI Product 
Ratio

ATC3 Share of 
Portfolio (%)

197 33% Medium-high 4 10 34.5% 2.1 50% 13.36%

Product Mix: % Sales Molecules Generating 80% of Sales PFE/WYE Sales and Share: Sales $MM

2009 Hospital Tiers: % Sales Leading Companies: Sales $MM PFE/WYE Product Ratio: Sales $MM, 04-09 CAGR

CORP 2009 Sales Share CAGR (05-

09)
Top 5 PRD in CH CH Sales Share CAGR

Pfizer

MSD

BJ Jialin

Others

$65 MM

$27 MM

$18 MM

$79 MM

35%

14%

9%

42%

53%

18%

44%

13%

Lipitor (Pfizer)
Olbetam (Pfizer)

$64 MM
$0.9 MM

34%
0.5%

62%
17%

ATC3 Share - Analogues: % of ATC1 MNC vs. Local: % Sales Top 5 PRD Not in CH WW Sales Share CAGR

Multinational vs. Local (Sales 2009) Lopid (Pfizer)
Colestid (Pfizer)

Others

$45 MM
$15 MM

0.1%      
0.1%

-5%
-11%

PFE WYE Product Ratio (CH/WW) – 2/4
Phase III Development (WW) - 0

Comments

• Significantly underdeveloped vs. analogues: 7% of 
class vs. 29% in HK, 44% in US.

• Diagnosis rates are low currently, but can be 
expected to increase. Beneficial class of healthcare 

reform. High potential expected, 

• Atorvastatin and Simvastatin account for 72% of 

C10A and moderate class growth mainly driven by 
Atorvastatin (05-09 CAGR: 52%)

• A high potential sector, attracts more than 
100 players

• Pfizer is the leader of C10A, in terms of 
both market share and growth trend. 

However it is facing competition from local 
players such as BJ. Jialin and HN. Tianfang 
after the patent expire

• MSD’s share is squeezing for competing 
with ~30 local players  

• Lipitor is marketed, but market development (increase in 
diagnosis/treatment) needed.

• Gemfibrozil (Lipid) has launched in China with a small size 
(<0.1% of C10A), supplying by many local companies

• However, Colestipol (Colestid) is absent in China 

2009

64%

31%
4% 1%

2004

56%

28%
5%

10%

Originals/In-Licensed

Branded Generics

Unbranded Generic

Others

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

CH 7%

KR 20%

HK 29%

US 44%

2009 4 14

2005 5 11

# of Molecules: 80% of Sales

Others

2009

30%

70%

2005

38%

62%
Local

MNC

0

20

40

60

80

0

10

20

30

40

2009

65

65

0

2004

6

6 0

Pfizer

Wyeth

Share

1%

71%

19%

8%

Specialty

Tier 3

Tier 2

Tier 1

CAGR: 60%

S
a
le

s 
($

M
M

) S
h
a
re

 (%
)

Top-5

A: Anti-ulcerants
C: Cholesterol reg, Plain calcium antagonists, Plain angiotensin 

II antagonists 
R: Expectorants

Top-10

A: Human insulin analogues
B: Platelet aggregation inhibitors
J:  Cephalosporins 
L: Anti-metabolites, Targeted therapies

Top-15

J: Macrolides, Systemic agents for fungal, Other beta-lactam 
anti-bacterial 

K: Fat emulsions
R: Combination of B2- with corticoids

Top-20
G: Erectile dysfunction products
L: Vinca alkaloids, N: Anti-psychotics
R: Cough/cold preps + AI, All other asthma/COPD

Top-25
A: Alpha-glucosidase inhibitors 
K: Peritoneal dialysis solutions, N: Nootropics
R: Anti-leukotriene/anti-asthmatics, Total Anti-cholinergics

Others

A: Glitazones, Anti-emetics/anti-nauseants
B: Proteinase inhibitors (Epo), Blood coagulation factors 

(Factor VII and VIIIa)
C: Combo angiotensin II antagonists, Coronary therapy (Excl  

Ca antagonists and nitrates)
G: Urinary incontinence, BPH products
K: Amino acid solutions
J: Fluoroquinolones, Anti-virals, Pure vaccines
L: Immunostimulating agents
M: Anti-inf lammatory/anti-rheumatics, Targeted anti-

rheumatics, Bone calcium regulators
N: Anti-Alzheimer's, Anti-depressants

K01D
J02A
J01F
L01X
A10C
B01C
J01D
L01B
A02B
C09C
C10A
R05C
C08A

M05B
B02D
A04A

G04D
N07D
M01C
L03A
B03C
A10K

C01D
J07A

M01A
C09D
K01E
G04C
N06A
J01G
J05B

R03G
K06B
A10L
R03J
N06D
L01C
R03X
N05A
G04E
R05B
R03F
J01P

Prioritization of TA attractiveness by therapeutic area

Competition (20%)

Pfizer Fit (20%)

Market Dynamics (60%)

Attractiveness Index

mRCC 1st Line - US

Single agent for 1st line 
advanced RCC

Status: Approved WW
Comparator: IFNa
PFS: 11 vs 5 mos

Approval Year: 2008
LOE: 2020

Patient Allocation (1st Line) by Strategy (After Events)

Internal Event #1 Internal Event #2 External Event #1 External Event #2

Axitinib (Study 1051/China 

RegMax) approved for 1st line 

use 

PFS: 13 vs 6 mos (vs Nexavar)

Date: 1Q2013

Probability: 76%

Impact: Positive portfolio impact, 

but reduction for Sutent
D% Q: -5% (Abs: -2%)
D% S: -10% (Abs: -4%)
D% T: -2.5% (Abs: -1%)

Sutent approved for adjuvant 

use (S-TRAC)

DFS: 33-50% improvement (vs 

placebo)

Date: 1Q2015

Probability: 60%

Impact: Positive portfolio impact, 

but reduction for Sutent 1L
D% Q: -12% (Abs: -3%)
D% S: -12% (Abs: -3%)
D% T: -12% (Abs: -2%)

Votrient (COMPARZ) 

demonstrates non-inferior 

efficacy and favorable AE

PFS: 11.0 vs 8.8 mos non-

inferiority, better tolerability (vs 

Sutent)

Date: 2Q2011

Probability: 75%

Impact: Negative impact on 

Sutent
D% Q: -15% (Abs: -8%)
D% S: -15% (Abs: -8%)
D% T: -25% (Abs: -13%)

Tivozanib (TIVO-1) approved 

for 1st/2nd line use

PFS: 13 vs 5 mos (vs Nexavar)

Date: 2013

Probability: 95%

Impact: Low impact on Sutent
D% Q: -8% (Abs: -4%)
D% S: -8% (Abs: -4%)
D% T: -16% (Abs: -8%)

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

T: Maximized eff icacy vs disease control with QoL

S: Right drug, right patient, right time

Q: It’s all about eff icacy

Internal Event #1

External Event #1

External Event #2

LOE

Internal Event #2

基
于
详
实
数
据
的
行
业
概
览 

行业发展和治疗领域 
机会分析和能力诊断 



在识别行业竞争的基本能力指标框架下, 我们将对比中恒和行业领先
企业的能力差距, 通过内部和外部评分明确关键问题 
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示例 

遴选目标竞争企业 

竞争企业名单再确认 确定竞争企业列表 

• 通过中恒内部专

家、管理人员以

及外部市场专家

的访谈获得竞争

企业推荐名单 

• 通过竞争企业访

谈获得其推荐的

竞争企业名单 

 

 

 

• 与中恒以及相关行业

专家再次沟通确认，

最终目标竞争企业 

• 依据各维度评价指标

进行调整 

• 根据调研的需求最终

确定有限数量的竞争

企业 

竞争企业分析维度 

战略分析 

竞争优势 

市场表现 

产品介绍 

商业策略 

基础概况 高级概况 

• 公司整体战略定位 
• 竞争对手价值定位 

• 资源整合 
• 战略联盟/合作 

• 优势/劣势 
• 近期主要事件，成功点以
及风险因素 

• 核心竞争优势 

• 销售量以及增长情况 
• 市场份额 
• 盈利性（如静利润、
ROS,ROA,ROI, etc.) 

• 经营效率 
• 财务能力 

• 目标市场/客户定位 
• 产品组合 
• 区域覆盖 

• 研发/在研产品系列 
• 客户服务特质 

• 组织结构 
• 商业价值链 
• 资产分布（店铺、厂房、
品牌等） 

• 销售以及市场营销
流程 

• 生产以及分销流程 
• 成本结构 

行业发展和治疗领域 
机会分析和能力诊断 



我们将通过数据分析和内部业务人员访谈，深入了解中恒的医药业
务现状和企业自身能力和现有资源 
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示例 

市场和行业  

竞争者 

产品和渠道 

客户 

中恒现状 

客户需求 

市场需求 产品和渠道的
需求和供给 

竞争者压力 

国内经济和社会发展对公司经营战略的
影响？行业现状和发展趋势如何？ 

竞争者优势的
产品和渠道是
什么，是否有
垄断优势？ 

市场是容量是否
在不断扩张中？ 
市场容量是否对
新的进入者有吸
引力？ 
 
中恒的能力和成
功要素是什么？
有哪些是中恒的
能力提升需求？ 

行业是否可以向客
户提供完整的和令
人满意的产品和服
务？客户的需求是
什么？政策法规的
要求是怎样的？ 

对客户的争夺是否非常激烈？竞争对手
客户获取的手段如何？客户是否希望有
更多的选择？ 

行业发展和治疗领域 
机会分析和能力诊断 



通过业务诊断和能力对标，我们会帮助中恒指出目前业务中的核心
问题和改进领域 
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示意 

优秀实践 

品牌组合分配 

品牌经费的支出 

宣传推广 / 渠道合
作伙伴的支出管理 

品牌组织有效的结
合 

品牌资源管理 

• 使用先进的营销组合建模技术，以确定所有
的营销活动的最大投资回报 

• 优化使用营销工具，如媒体广告，对准目标
市场、广告语、产品和/或品牌 

   去除、减少或重新设计效果不佳的营销方案 

• 用性能指标和投资回报率分析，以推动整个
营销采供的责任制 

• 利用最佳实践为标准，评标，和创建优秀模
式来支持合同谈判 

• 良好地定义和贯彻执行标准和控制体系 

• 系统的用客户和产品的效果，来衡量推广投
资回报率   

• 在客户和产品的层面上，定义和执行和务实
的推广计划 

• 培养销售团队使其具有相应的技能和工具，
来执行的营销推广计划，提高投资回报率，
使业务增长 

• 用统一平台来优化营销资源的使用，进行规
划，组织，执行和衡量营销工作的影响 

• 采用有利的技术和完善责任制 
• 除了自动化的规划和资金的跟踪，重点放在

分析和战略 

4 – 优化 1 – 意识 2 – 发展 3 – 应用 5 – 最优 

现有能力 

改进空间 

~5-
20% 

~10-
30% 

~5-
20% 

~20-
30% 

~7-
12% 

差距范围 

• 使营销组织的目标与企业和品牌目标相一致 
• 设计高影响化的服务支付模式 
• 消除那些对可会无影响力的、重复的职能 

示例 
行业发展和治疗领域 
机会分析和能力诊断 



第二模块的工作重点是和中恒团队总结机会，制订企业发展的愿景， 
目标， 并且对未来发展的战略方向和途径做出选择，形成共识 
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关键解决问题 

▪ 中恒的战略定位, 愿景, 目标以及评估标
准 

–中恒在健康领域未来5-10年的目标？ 

–在目标治疗领域和新兴领域中的发展
机会和中恒定位 

–如何定义成功, 阶段划分? 

主要工作内容 工作方法 

▪ 企业的战略目标和策略 

–各业务板块的定位和目标 

–产品领域和业务模式 

–战略发展路径 

–核心能力和资源需求 

• 中恒在前阶段战略梳理工作下的愿景, 
以及短, 中长期目标分解 

• 根据第一阶段的分析结果, 提出在目标
治疗领域和新兴领域的业务/产品组合 

• 根据总结的能力阶段, 设定不同时期的
目标和成功定义 

• 细化分解各业务领域的发展目标  

• 针对各领域的发展机会和缺口, 确定治
疗领域下的组合机会 

• 分析各机会领域近入的可能性和可行性, 
分析相关战略资源需求和能力壁垒 

• 提出中恒在各核心领域战略地位, 核心
能力, 发展的主要途径 

• 内部高层访谈和研讨 

• 行业竞争对手的战略定位
案例分析 

• IMS医院药品销售数据库 

• 竞争对手案例分析 

• IMS项目经验与专家与团
队分析 

• 战略思想统一和共识, 通过碰撞, 交流, 
研讨, 以达成战略共识 

• 充分听取中恒管理层和一线管理的意见
和建议 

• 根据意见修改, 并更新战略定位和目标
策略, 做到上下统一思想, 达成共识 

• 各级别领导访谈 

• 内部研讨催化会 

• 高层汇报会 

 

2.1 

2.2 

2.3 

中恒战略定位机会 
和领域选择 



 

我们将和中恒团队在前阶段分析的基础上，提出公司的各种发展可
能，并共同论证提出中恒的战略发展构想，完善总体战略设计 
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中恒战略定位机会 
和领域选择 示例 

中恒的总体战略 

中恒的总体战略的顶层设计 

 



我们将前阶段战略工作输出的成果, 深化延伸若干机会领域的发展设
想, 形成对整体产业链和各环节业务群定位的发展建议 
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中恒战略定位机会 
和领域选择 示例 

 

中恒的业务板块 



我们将根据筛选的产品和产品组合机会，结合市场用药的特点和需
求进行规划，明确产品群各自的定位和细分市场价值主张 

38 中恒集团医药战略咨询项目建议书 

中恒战略定位机会 
和领域选择 示例 

大型医
院 

小型医
院 

基层医疗
机构 

发达城市 

新兴城市 

农村市场 

核心市场 

农村市场 

基层医疗
市场 

广阔市场 



我们将把筛选的各治疗领域下的细分产品/业务, 结合中恒的能力和
市场吸引力进行初步规划, 明确核心业务, 非核心和辅助业务 
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中恒战略定位机会 
和领域选择 示例 

• 核心业务是中恒未来战略的核心，必
须有明确的选择。在业务模式和主要
运作系统相同的情况下，可以在一大
类核心业务下有若干子业务 
 

• 现有非核心业务：一些业务可能不是
中恒长远的核心业务，但短期内可以
继续作为主营业务经营，并可通过内
部优化资源调配，实现局部的增长 
 

• 辅助联动业务：在核心业务之外，可
以介入2－3个细分市场(有联动效应
或独特创造价值的能力)，作为辅业发
展 

行业布局的基本原则 

中恒制药在各板块的竞争力 

各
板

块
未

来
市

场
容

量
的

前
景

 

活力板块 潜力板块 

成熟板块 调整板块 

高 

低 

低 高 

核心板块 

核心板
块 

现有非
核心 

板块4 

现有非
核心 

板块7 

现有
非核
心 

板块8 

竞争力将从竞争对手数量、
销售集中度等维度进行衡量 



我们将根据管理层对中恒的增长期望目标, 对业务板块进行目标分解, 
设定不同时期的目标和对成功的详细定义 
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中恒战略定位机会 
和领域选择 示例 

现有产品业绩 

需实现的新产品业绩 

分解总体目标 识别新产品业绩增长目标 

公司未来5年总体业绩目标 

根据业务板块定位分解目标 

• 在中恒公司层面可以明确未来5年新品的
业绩目标 

• 在若干大板块层面可以了解未来业务发展
的侧重 (现有产品vs.新产品)，并明确新产
品增长目标 

各板块的未来业绩增长目标和里程碑得到明确设定 

 

医药 医疗 辅助产业 大健康 

中药创新 

慢病产品 

私立医院 

养老服务 

电商平台 

保健产品 

智慧医疗 

慢病管理 

 

 

 

 

 

 

 

 



通过研讨和分析, 我们将与中恒团队共同为其未来业务延伸思考开发
发展定位、战略发展模式和发展路径 
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中恒战略定位机会 
和领域选择 示例 

持续拓展新的业务领
域和医药业务 

从医药进入医疗 
行业的跨越式发展 

从处方药延伸OTC 
大健康领域 

• 丽珠制药 • 某知名儿科品牌 • 百洋医药 

• 专精于处方药，利用医院渠
道进行协同销售 

• 利用现有品牌和渠道，快速
进入大健康领域 

• 以院内带动院外销售 
• 互联网+ 

• 新的Rx开发需要较长的周期 
• 对新的疾病领域的缺乏认知

可能误导业务拓展方向 

• 处方药虽然市场空间大，但
进入壁垒高且OTC企业基础
薄弱 

• 大健康领域竞争激烈，需要
持续投入应对竞争 

• 缺乏影响消费者的零售渠
道掌控 

代表
企业 

优势 

风险 

案例研究 

 



第二阶段的工作重点在于提供信息和分析输入, 并组织若干次战略研
讨, 与中恒的项目组成员碰撞, 催化讨论形成战略层面的共识 
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中恒战略定位机会 
和领域选择 示例 

业务板块与细分市场定位主题会议 

• 就本组负责业务未来具有潜力的细分市场
达成共识 

• 在各工作组层面，得出整体上具有潜力的
业务领域 

• IMS汇报细分市场分析、业务模式分析与
业务领域选择建议成果 

• 小组范围内就阶段成果进行讨论 

• 形成本组范围内阶段性结论 

• 业务与细分市场的目标及方向, 并达成共识 

会议目标 

会议内容 

产出物 



第三模块的重点工作是为中恒提供核心治疗领域中的组合选择，产
品开发目标以及相应的获取途径，形成未来5~10年的管线规划 
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关键解决问题 

▪ 传统领域的产品组合机会和目标规划 

–细分领域机会 

–核心业务和新产品机会 

–产品组合策略 

–目标规划和分解 

–产品市场预测 

主要工作内容 工作方法 

▪ 新领域和产品的发展策略 

–其它新领域的机会 

–国内外研发和注册情况 

–产品获得的途径分析 

–产品管线和时间安排 

• 在重点的治疗领域下, 设定分析参数, 从
IMS国内外数据库筛选相关的分子 

• 提出产品疾病组合, 科室用药组合, 以及
新药机制的新老组合的逻辑, 并按照处
方数据库的信息分析机会大小 

• 对国内外研发, 注册产品信息进行分析, 
提出新药引进和研发的机会点 

• 对选定的产品和市场机会进行预测 

• 三大领域外其它领域的机会总结 

• 明确研发方向, 技术革新及竞争程度 

• 提供新产品的厂家, 或研发单位的名单
供中恒参考 

• 根据业务产品开发的吸引力和获取难度,
提出产品发展的可行性 

• 提出初步的产品引进的先后优先次序和
时间表安排 

• IMS医院药品销售数据库 

• 零售数据样本分析 

• 文献资料分析 

• 专家访谈 

• 内部访谈和研讨会 

• IMS医院药品销售数据库 

• 外部专家访谈 

• 竞争对手案例分析 

• IMS项目经验与专家与团
队分析 

• 内部访谈和研讨会 

 

3.1 

3.2 

细分业务的规划 
和战略发展策略 



结合疾病领域和细分的疾病治疗市场，IMS将运用独特的数据库和
专有的筛选方法帮助中恒找到若干亟待发展的重点品种 
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示例 

3~5个治疗领域包涵的 
所有品种 

初筛品种 

• 过去5年, 增长率为正的产品 
• 在各个治疗领域，市场销售在前95%的品

种（上市不足３年品种不被排除） 

• 根据医师的临床评价，同时结合针对临床
用药的二手文献查询，排除已被淘汰品种 

中恒的重点品种 

主流治疗品种 

• 通过系统打分, 评估中恒入选的存量/现有
品种的表现 

• 如果现有产品无法满足20个重点品种的要
求，考虑从外部产品引入 

初步筛选 

二层筛选 

重点筛选 

甄别条件 

细分业务的规划 
和战略发展策略 



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/49701503405

4006026

https://d.book118.com/497015034054006026
https://d.book118.com/497015034054006026

