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第一章 前言

药品生产与药品营销均是制药企业需要重点关注的内容，以往的医药营销中，通常有制药企

业、批发商与零售商几个环节，每个环节的主体都想获得较高的利润，各自为政。医药行业在不断

发展过程中出现了不同的营销渠道，市场竞争也逐渐加剧。因此，制药企业应强化药品渠道销售管

理，通过渠道联盟等方式，获得更多的市场份额，以期在市场竞争中处于优势之地。

下面，我们先从皮肤病药物行业市场进行分析，然后重点分析并研究销售渠道管理策略。
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相信通过本文全面深入的研究和解答，您对这些信息的了解与把控，将上升到一个新的台阶。

这将为您经营管理、战略部署、成功投资提供有力的决策参考价值，也为您抢占市场先机提供有力

的保证。

二、皮肤病药物行业发展分析及趋势预测

第一节 皮肤病药物行业监管情况及主要政策法规

一、行业主管部门

医药制造业监管部门主要包括：国家药品监督管理局及其地方各级机构、国家卫生健康委员

会、国家医疗保障局、国家中医药管理局、国家发展和改革委员会等。
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我国医药行业的自律组织主要包括中国医药商业协会、中国医药企业管理协会、中国化学制药

工业协会、中华中医药学会、中国中药协会、中国中药材协会等，负责本行业的咨询、研究、内部

沟通交流等工作。

二、行业监管体制

医药行业是关系民生的重要行业，为加强药品监督管理，保证药品质量，保障人体用药安全，

维护人民身体健康和用药的合法权益，国家相关部门制定了一系列法律法规及部门规章，形成了严

格的监管体制，具体如下：

（1）药品生产许可制度

根据《中华人民共和国药品管理法》（2019年修订），从事药品生产活动，应当经所在地

省、自治区、直辖市人民政府药品监督管理部门批准，取得药品生产许可证。无药品生产许可证

的，不得生产药品。药品生产许可证应当标明有效期和生产范围，到期重新审查发证；生产药品所

需的原料、辅料，必须符合药用要求。根据国家药监局的相关规定，生产医药中间体产品不需要取

得药品生产许可证。《药品生产许可证》有效期为五年。药品生产许可证样式由国家药监局统一制

定。药品生产许可证电子证书与纸质证书具有同等法律效力。

（2）药品生产质量管理制度
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根据《中华人民共和国药品管理法》（2019年修订），从事药品生产活动，应当遵守药品生

产质量管理规范，建立健全药品生产质量管理体系，保证药品生产全过程持续符合法定要求。生产

药品所需的原料、辅料，应当符合药用要求、药品生产质量管理规范的有关要求。药品生产企业的

法定代表人、主要负责人对本企业的药品生产活动全面负责。

药品生产企业必须严格按照《药品生产质量管理规范（2010年修订）》（GMP）（卫生部令第

79号）及《药品生产监督管理办法》（2020年修订：2020年 7月 1日后执行）（国家市场监督管

理总局令第 28号）等组织生产，药品监督管理部门对药品生产企业是否符合上述规定进行符合性

监督管理。

2019年修订的《中华人民共和国药品管理法》已取消药品生产质量管理规范认证（简称“GMP

认证”）证书的事前审批。当前对药品生产企业的质量控制检验主要采取“轻事前审批，重事后监

管”的思路，对药品上市许可证持有人或药品生产许可证持有人不定期进行不预先告知的现场检

查。企业需确保生产经营过程中持续满足 GMP标准，如检查不合格，企业将面临公示、整改甚至撤

销认证的处罚。

（3）药品经营许可及药品流通监督管理制度

根据《中华人民共和国药品管理法》（2019年修订）规定，从事药品批发活动，应当经所在

地省、自治区、直辖市人民政府药品监督管理部门批准，取得药品经营许可证。无药品经营许可证

的，不得经营药品。《药品经营许可证》应当标明有效期和经营范围，到期重新审查发证。

药品经营企业必须按照国家食品药品监督管理局总局制定的《药品经营质量管理规范（2016

年修订）》（GSP）及《药品流通监督管理办法》等开展经营，药品监督管理部门对药品经营企业

是否符合上述规定进行符合性监督管理。

（4）药品注册管理制度

2020年 3月 30日，国家市场监督管理总局正式颁布了修订后的《药品注册管理办法》（国家

市场监督管理总局令第 27号），于 2020年 7月 1日起执行。针对药品注册具体规定如下：

①药品分类注册管理

药品注册按照中药、化学药和生物制品等进行分类注册管理。

A.中药：注册按照中药创新药、中药改良型新药、古代经典名方中药复方制剂、同名同方药等

进行分类；

B.化学药：注册共分为 5个类别，具体如下：1类，境内外均未上市的创新药；2类，境内外

均未上市的改良型新药；3类，境内申请人仿制境外上市但境内未上市原研药品的药品；4类，境
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内申请人仿制已在境内上市原研药品的药品；5类，境外上市的药品申请在境内上市；

C.生物制品：注册按照生物制品创新药、生物制品改良型新药、已上市生物制品（含生物类似

药）等进行分类。

②药品上市许可申请

申请人在完成支持药品上市注册的药学、药理毒理学和药物临床试验等研究，确定质量标准，

完成商业规模生产工艺验证，并做好接受药品注册核查检验的准备后，提出药品上市许可申请，按

照申报资料要求提交相关研究资料。经对申报资料进行形式审查，符合要求的，予以受理。

仿制药、按照药品管理的体外诊断试剂以及其他符合条件的情形，经申请人评估，认为无需或

者不能开展药物临床试验，符合豁免药物临床试验条件的，申请人可以直接提出药品上市许可申

请。非处方药符合条件的，可以豁免临床试验直接提出非处方药上市许可申请。

对符合条件的药品注册申请，申请人可以申请适用突破性治疗药物、附条件批准、优先审评审

批及特别审批程序。在审批药品制剂时，对化学原料药一并审评审批，对相关辅料、直接接触药品

的包装材料和容器一并审评。

③药品注册证书

申请人应当为能够承担相应法律责任的企业或者药品研制机构等。申请人取得药品注册证书

后，为药品上市许可持有人，药品注册证书有效期为五年，有效期届满，需要继续生产的，申请人

应及时向其所在地省、自治区、直辖市药品监督管理部门提出再注册。

（5）药品上市许可持有人制度

根据 2019年 8月 26日颁布，2019年 12月 1日施行的《中华人民共和国药品管理法》（2019

年修订）中“总则”第 6条规定，国家对药品管理实行药品上市许可持有人制度。药品上市许可持有

人依法对药品研制、生产、经营、使用全过程中药品的安全性、有效性和质量可控性负责。

药品上市许可持有人是指取得药品注册证书的企业或者药品研制机构等。药品上市许可持有人

可以自行生产药品，也可以委托药品生产企业生产。药品上市许可持有人自行生产药品的，应当依

照本法规定取得药品生产许可证；委托生产的，应当委托符合条件的药品生产企业。药品上市许可

持有人和受托生产企业应当签订委托协议和质量协议，并严格履行协议约定的义务。

药品上市许可持有人应当建立药品质量保证体系，履行药品上市放行责任，对其取得药品注册

证书的药品质量负责。药品上市许可持有人、药品生产企业应当建立并实施药品追溯制度，按照规

定赋予药品各级销售包装单元追溯标识，通过信息化手段实施药品追溯，及时准确记录、保存药品

追溯数据，并向药品追溯协同服务平台提供追溯信息。
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（6）药品定价制度

根据国家发展和改革委员会、国家卫生计生委、人力资源社会保障部等部门联合发布的《关于

印发推进药品价格改革意见的通知》（发改价格〔2015）904号），从 2015年 6月 1日起取消绝

大部分药品政府定价，除麻醉药品和第一类精神药品仍暂时由国家发展和改革委员会实行最高出厂

价格和最高零售价格管理外，对其他药品政府定价均予以取消，不再实行最高零售限价管理，按照

分类管理原则，通过不同的方式由市场形成价格。

（7）处方药和非处方药（OTC）分类管理制度

根据《中华人民共和国药品管理法》（2019年修订），国家对药品实行处方药与非处方药分

类管理制度。

根据《药品注册管理办法》（国家市场监督管理总局令第 27号），处方药和非处方药实行分

类注册和转换管理。药品审评中心根据非处方药的特点，制定非处方药上市注册相关技术指导原则

和程序，并向社会公布。

根据《处方药与非处方药流通管理暂行规定》，国家对符合相关规定、合法生产并上市销售的

药品实行处方药和非处方药分类管理制度。根据药品品种、规格、适应症、剂量及给药途径不同，

对药品分别按处方药与非处方药进行管理。处方药必须凭执业医师或执业助理医师处方才可调配、

购买和使用；非处方药不需要凭执业医师或执业助理医师处方即可自行判断、购买和使用。

处方药和非处方药分类管理，是国际通行的药品管理模式。通过加强对处方药和非处方药的监

督管理，规范药品生产、经营行为，引导公众科学合理用药，减少药物滥用和药品不良反应的发

生、保护公众用药安全。

（8）一致性评价

2016年 3月，国务院办公厅印发《关于开展仿制药质量和疗效一致性评价的意见》（以下简

称“《意见》”），对已批准上市的仿制药质量和疗效一致性评价工作作出部署，要求化学药品新注

册分类实施前批准上市的仿制药，凡未按照与原研药品质量和疗效一致原则审批的，均须开展一致

性评价。

2018年 12月，国家药品监督管理局发布《关于仿制药质量和疗效一致性评价有关事项的公

告》，明确《国家基本药物目录（2018年版）》已于 2018年 11月 1日起施行并建立了动态调整

机制，与一致性评价实现联动。通过一致性评价的品种优先纳入目录，未通过一致性评价的品种将

逐步被调出目录。对纳入国家基本药物目录的品种，不再统一设置评价时限要求。化学药品新注册

分类实施前批准上市的含基本药物品种在内的仿制药，自首家品种通过一致性评价后，其他药品生

产企业的相同品种原则上应在 3年内完成一致性评价。逾期未完成的，企业经评估认为属于临床必
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需、市场短缺品种的，可向所在地省级药品监管部门提出延期评价申请，经省级药品监管部门会同

卫生行政部门组织研究认定后，可予适当延期。逾期再未完成的，不予再注册。

根据国家药品监督管理局药品评审中心（CDE）发布的《常见一般性技术问题解答》，明确对

于新注册分类新药，本身具有安全性和有效性的证据，不需要进行一致性评价，上市后纳入《中国

上市药品目录集》；对新注册分类仿制药，已按照与原研药质量和疗效一致性的原则受理和审评审

批，不需要重复进行一致性评价，上市后纳入《中国上市药品目录集》。

（9）药品集中釆购制度

2018年 11月 14日，中央全面深化改革委员会第五次会议审议通过《国家组织药品集中采购

试点方案》，明确了国家组织、联盟采购、平台操作的总体思路。并选择 4个直辖市（北京、天

津、上海、重庆）和 7个试点城市（沈阳、大连、厦门、广州、深圳、成都、西安）试点集中采

购。上述 11个试点地区委派代表组成的联合采购办公室在上海阳光医药采购网发布了《4+7城市

药品集中采购文件》，详细约定了药品配送、质量检测、货款支付，以及中标品种、未中标品种使

用等内容。

2019年 9月 1日，联合采购办公室在上海阳光医药采购网发布《联盟地区药品集中采购文

件》，集采区域已扩展至全国。

2019年 12月 10日，国家医保局印发《关于做好当前药品价格管理工作的意见》，明确深化

药品集中带量采购制度改革，坚持“带量采购、量价挂钩、招采合一”的方向，促使药品价格回归合

理水平。

2020年 1月 16日，国家医保局发布《关于开展第二批国家组织药品集中采购和使用工作的通

知》，2020年 4月第二批国家药品集中采购在全国各省市正式实施。

（10）“两票制”政策

为了进一步规范药品流通秩序，压缩流通环节，降低药品价格，国务院医改办会同国家卫计委

等 8部门于 2016年 12月 26日联合下发《关于在公立医疗机构药品采购中推行“两票制”的实施意

见（试行）的通知》，通知指出将在公立医疗机构药品采购中逐步推行“两票制”。

“两票制”是指药品生产企业到流通企业开一次发票，流通企业到医疗机构开一次发票。药品生

产企业或科工贸一体化的集团型企业设立的仅销售本企业（集团）药品的全资或控股商业公司（全

国仅限 1家商业公司）、境外药品国内总代理（全国仅限 1家国内总代理）可视同生产企业。药品

流通集团型企业内部向全资（控股）子公司或全资（控股）子公司之间调拨药品可不视为一票，但

最多允许开一次发票。

“两票制”实行之后，药品生产企业作为保障药品质量和供应的第一责任人，将更多地承担药品
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供应保障与推广职能，药品流通经营企业的药品推广职能将持续缩减并逐步转向以配送和服务功能

为主。全国目前已基本实现“两票制"。 

“两票制”强化了生产企业与医院终端的信息联系，为企业服务于医疗终端提供了便利。同时也

对过去以代理为主、缺乏终端服务能力的生产企业提出了挑战。药品生产企业服务能力的建设成为

影响企业生存与发展重大因素。

三、行业主要的法律、法规及政策

（1）主要法律法规

皮肤病药物所处行业所适用的主要法律法规如下：
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（2）相关产业政策

与公司生产经营相关的产业政策如下:
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第二节 我国皮肤病药物行业主要发展特征

一、行业技术水平和技术特点

医药行业具有高投入、高技术的特性。由于事关居民生命安全，医药产品的生产需要符合严格

的技术标准，对生产设备、工艺流程的要求都较高。因此，医药行业属于技术密集型、资金密集型

和人才密集型行业。

我国已是制药大国，但我国医药产业起步晚，整体技术水平与国际成熟市场有较大差距，尤其

是外用制剂由于货值较低、技术复杂等特点，故长期不受大部分医药企业重视。这些因素导致外用

制剂研发、生产行业多处于低水平重复，技术创新提升动力不足，我国缺少专注外用制剂研发水平

提升、生产规模集群化的特色企业。
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二、行业的进入壁垒

（1）政策准入壁垒

医药行业在我国受到严格的政策监管，政策准入壁垒较高。医药生产企业必须取得所在地省、

自治区、直辖市当地药品监督管理部门批准的《药品生产许可证》以及药品生产批文，药品生产场

所须符合 GMP的相关要求。医药流通和零售企业须取得药品监督管理部门颁发的《药品经营许可

证》，并符合 GSP要求才可以进行药品的经营业务。2011年 2月，新版 GMP对药品生产过程控制

和药品生产环境的要求大幅提高；2015年 6月，新版 GSP认证聚焦于药品的存储、运输条件，并

提出了更严格的规定；2019年 12月，我国正式实施新版《药品管理法》，新版《药品管理法》加

大了对药品生产、经营违规行为的处罚力度，进一步推动药企建立完善的质量管理体系。

整体而言，医药行业的监管逐年趋紧，质量管理标准不断完善与提高，行业政策准入壁垒较

高。

（2）产品质量壁垒

药品质量事关人体健康与生命安全，皮肤外用制剂由于直接作用于人体皮肤表面，产品质量与

使用效果更显重要。近年来，国家监管部门对医药行业监管力度不断加强，拥有先进生产工艺、稳

定产品效果、产品生产严格符合质量标准的企业生产的产品将为患者与消费者带来更好的体验，从

而促使患者与消费者产生品牌信任度与依从性，产品质量优势能够帮助企业扩大市场份额、建立市

场竞争优势，并形成行业新竞争者进入的天然壁垒。

（3）资金、技术与人才壁垒

医药行业属于知识和技术密集型行业，技术工艺复杂，研发周期长，对于企业的技术储备、经

验积累、研发人员的技术水平与综合素质有严格要求，行业技术壁垒较高。

医药行业尤其是医药生产企业的人才壁垒较高。药物研发方面，研发过程包括课题论证、立

项、研发申报、临床前研究、临床批件申报、临床研究、申报生产等一系列过程需要投入大量资

金、人才和设备。随着我国医药行业的产业化和规范化趋势日益明显，医药企业在技术、设备、人

才等方面的资金投入将日益提升。

（4）品牌壁垒

药品作为一类特殊的商品，直接关系到公众的健康，因此在选择用药时人们倾向谨慎。不同制

药企业产品的差异性主要表现在药品适应症、药品给药方式与感受、药品疗效、药品质量、药品外

形包装、药品价格以及售后服务上，而这些差异增强了各家企业药品的独特性，降低了产品之间的

可替代性，从而使患者对特定企业的药品产生忠诚度，继而形成制药企业的品牌特点。患者会根据
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个人的用药经验、外部的讯息，更倾向于购买熟悉的品牌。

（5）销售网络壁垒

在传统线下销售中，由于中国国土面积大、省份众多，药品流通市场层级较为复杂，制药企业

通过自身的销售力量覆盖全国市场存在一定难度。两票制政策环境下，国内制药企业在医院等临床

渠道销售通常采取自营销售与推广服务商并行的方式开展，而药房、诊所等零售渠道销售较大程度

上借助与经销商的合作。制药企业与经销商、推广服务商通常需要较长时间才能建立稳定的合作关

系、确定适当的职能划分。新进入的制药企业需要花费大量的时间和经济成本建设自身销售网络。

医药电商产业目前正处于快速发展期。医药电商平台凭借其在信息展示与传播、获取便捷等方

面的天然优势，已经快速成为医药领域营销重要渠道。在医药电商产业兴起前，国内医药企业专注

于线下营销渠道建设来建立行业壁垒。随着阿里健康、京东大药房等医药电商平台的快速崛起，打

通了以 OTC类药品为主的销售渠道限制，实现在细分赛道上的快速增长。未来在皮肤等健康需求持

续增长的背景下，对国内患者有较深理解、拥有丰富医药电商渠道运营和营销经验、占据电商渠道

优势的国产品牌仍将继续领先成长。

三、行业的周期性'区域性和季节性特点

（1）周期性

医药制造业整体不存在明显的周期性特征。

（2）区域性

在区域方面，经济发达地区的人口密度更高、居民医疗保健意识更强、居民收入水平更高，对

药品的需求更大，因此药品销售一般集中于沿海城市等经济更发达的地区。

（3）季节性

由于各类药品所适应、治疗的病症不同，并且各类疾病的病理、病因各不相同，部分疾病容易

受到季节性更替而引起的温度、湿度、空气洁净度等因素变化的影响，在特定季节或季节交替期更

易发病，对相应的治疗药品需求显著增长。因此，根据药品品类的不同，医药制造行业内部细分领

域存在一定的季节性特征。

四、上游行业与本行业的关联性及其影响

化学药品原料药是生产化学药品制剂的基础原料，原料药的质量直接影响化学药的品质，价格

波动也直接影响化学药的生产成本。目前我国已是全球最大的原料药生产和出口国之一，传统原料

药的生产技术相对成熟，质量不断提升。另有相当数量的企业着手自主开发、生产高附加值原料药
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产品。

中药材和中药饮片是生产中成药的基础原料，主要从两个方面影响中成药行业的发展。首先，

中药材和中药饮片的质量直接影响中成药的品质疗效和中成药行业的发展；其次，中药材和中药饮

片本身的价格波动直接影响中成药生产企业的生产成本。近年来，我国的中药材种植业在栽培、引

种驯化野生药材、引进国外中药材等方面都取得了重大进展。中药材种植的基地化、规模化、规范

化有助于进一步规范我国中医药产业发展。

五、下游行业与本行业的关联性及其影响

皮肤病药物所处行业的下游主要为各类医疗终端和医药流通企业，具有客户类型多、应用行业

多、终端消费渠道多等特点。下游企业既为行业产品直接带来市场需求，也为行业的产品销售和服

务延伸提供了重要渠道。根据国家统计局数据，近五年来我国医疗卫生机构数量、零售药店数量、

医药流通企业数量均保持增长，下游行业的发展有助于推动医药制造行业的发展。

第三节 2022-2023年中国皮肤病药物行业发展情况分析

一、我国医药行业发展概况

（1）我国医药工业整体发展概况

伴随着我国人口基数的不断增加、城市化进程加快、人们对医疗保健的重视程度越来越高以及

国家医疗卫生体制改革的不断深化，我国医药行业的销售收入和利润仍将保持较高的增长态势。根

据工业和信息化部于 2022年 5月 10日召开发布会的数据显示，2021年我国医药工业实现营业收

入 33,707.50亿元，累计同比增长 18.70%，较上年同期提升 11.4个百分点，增速创近 5年来新

高；实现利润总额 7,087.50亿元，累计同比增长 67.30%。

在全球医药市场的高速增长的背景下，中国医药市场保持着超过全球医药市场的增速在过去几

年快速增长。2017年，中国医药市场规模达到约 1.4万亿人民币，并以 2.7%的年复合增长率增长

至 2021年的约 1.6万亿人民币。预计未来 5年内，中国医药市场将会以 6.7%的年复合增长率于

2025年达到约 2.1万亿人民币。
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（2）我国化学药品制剂行业发展概况

化学药品制剂是指直接用于人体疾病防治或诊断的化学药品。化学药品按剂型可分为片剂、注

射剂、胶囊剂、软膏剂、粉针剂、溶液剂等各类剂型。化学药品制剂制造行业是医药制造业下的重

要子行业，是所有药品中数量、种类最多的类别，也是居民日常生活中使用最广泛的类别。目前，

我国已具有较完整的化学制剂工业体系，化学制剂工业市场规模持续增长。

根据工信部统计，在我国医药产业各子行业收入规模中，化学药品制剂制造行业在 2021年的

营业收入为 8,403.84亿元，占全部医药制造业工业合计收入的 30.00%，是占比最大的细分市场。

近年来，我国公共医疗投入明显增加，居民医疗需求正在逐步释放，居民疾病患病率居高不

下，化学药品制剂制造行业市场需求旺盛，销售收入逐年增加。根据国家统计局、中国化学制药工

业协会和工信部统计数据显示，2021年我国化学药品制剂制造行业分别实现收入 8,403.84亿元、

利润 1,321.66亿元。2012-2021年，我国化学药品制剂行业的收入年复合增长率约为 5.88%，利润

复合增长率为 10.10%。
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我国化学药品制剂行业以生产仿制药为主，行业整体竞争较为激烈，近年来口服剂型与注射剂

等较多通过一致性评价化学药品在国家集采等政策影响下已经进入快速分化、结构升级、淘汰落后

产能的阶段。具有较大规模、较强研发实力、特色剂型平台能力的企业在未来化学药品竞争市场上

处于优势地位。

（3）我国中成药行业发展概况

中成药是以我国传统中草药为原料，经过加工制成的各种不同剂型的中药制品的总称，包括

丸、散、片、颗粒等各种剂型，它是我国经过历代医药学家实践创造的成果。中成药具有较低的耐

药性、较小的毒副作用及较少的不良反应等特点，在治疗风湿、肾病等疑难杂症方面的治疗成果和

价值，已为临床实践所证实，优势明显。

中成药作为中药产业的重要一环，未来具有广阔的发展前景。2018年新版《国家基本药物目

录》将中成药的数目从 2013年的 203种增加到 268种，在医药卫生体制改革的全面推进和不断深

化的背景下，伴随着随着中成药数量增加以及《关于促进中医药服务贸易发展的若干意见》《中医

药事业发展“十二五”规划》等政策的相继出台，中成药行业规模将继续扩大，行业总体呈现持续向

好态势。

根据全国医药工业统计数据显示，在我国医药产业各子行业主营业务收入规模中，中成药生

产、中药饮片加工在 2021年的主营业务收入达 4,862.00亿元、2,057.00亿元，同比增长 11.80%

和 13.60%,分别占医药工业合计主营业务收入的 17.40%、7.30%。

根据米内网数据显示，2013年至 2021年，我国城市公立医院、县级公立医院、城市社区中心

及乡镇卫生院（简称中国公立医疗机构）终端中成药销售额由 2,127亿元增长至 2021年的

2,594.60亿元，复合增长率达到 2.52%。
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二、我国皮肤病药物市场发展概况

（1）皮肤病概述

皮肤是人体的最大器官，覆盖于整个体表，发挥重要的屏障作用。世界卫生组织（WHO）称，

皮肤病将是 21世纪人类历史上发病率最高、致残率最高、传染性最强的一种疾病。据我国 2020年

《皮肤病流行病学研究专家共识》指出，中国人群皮肤疾病的患病率高达 40%〜70%,所致健康寿命

损失在所有疾病中位列第四。随着人们生活节奏加快、大气污染日益严重，导致我国皮肤病发病率

不断提高，发病人群日趋年轻化。

皮肤病的常见主观症状是瘙痒和疼痛，不仅带来躯体强烈不适，同时增加患者的精神痛苦。更

为重要的是，皮肤可见区域的急慢性病变带来的皮肤病损会导致患者的病耻感、焦虑、愤怒、抑郁

等继发问题，这些问题反过来又会诱发或加重原发皮肤疾病，形成恶性循环，进一步损害患者的健

康状况和生活质量。例如，严重痙疮伴瘢痕患者常主动回避社交场景，相当一部分慢性皮肤病患者

存在社交隔离。高发病率的皮肤病因上述特有的临床症状特点造就了患者线上线下就诊和购药的多

渠道特点。

（2）中国皮肤病药物市场规模

皮肤病药物相比于其他领域药物，通常单价较低、市场受政策影响相对较小，因此随着人们消

费能力的提高和健康意识的增强，皮肤病药物市场将持续放量。

外用药物是皮肤病治疗的主要手段，同机制药品间疗效差异并不显著，而影响疗效的关键因素

在于不同部位的不同疾病或者相同部位的不同疾病采取更优的制剂技术与差异化剂型和给药途径，

由此带来的患者体验感差异会影响治疗依从性与治疗结局。故多年来外用制剂全球研发热点更集中

于对相对成熟的皮肤病药物的复方药物开发（提高疗效，降低副作用等）、透皮释药研究、剂型改

良、药物浓度调整等各项改进，从而提高皮肤病患者药物治疗效果，降低其副作用。

由于皮肤病发病率高、治疗意愿强、外用药使用便捷且安全性较高、患者可自行观察治疗转归

等特点，故患者自行选购占比较大，随着电商购药手段的日益丰富，电商销售成为了中国皮肤病药

物市场的重要板块。2017年到 2021年，中国皮肤病药物市场已从 185亿增长到 2021年 223亿元

人民币；期间复合年增长率为 4.8%。预计 2026年市场规模将加速增长到 308亿元人民币，2021年

至 2026年期间的复合年增长率为 6.7%。

从细分市场渠道分类，中国皮肤病药物市场可分为线上和线下两部分，目前销售渠道仍以线下

为主。线下渠道销售的皮肤病药物市场规模从 2017年的 173亿元增长到 2021年的 195亿元，预计

至 2026年，线下渠道皮肤病药物市场规模将达到 231亿元人民币，2021年到 2026年期间复合年

增长率为 3.4%。当前通过线上渠道实现销售的皮肤病药物整体金额较低，但预计将以较高的速度
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实现增长并快速放量。线上渠道市场规模从 2017年的 12亿元以 24.0%的复合年增长率增长并在

2021年达到 28亿元，预计到 2026年，线上渠道销售的皮肤病药物规模将达到 77亿元人民币，占

当年皮肤病药物市场份额的两成以上。

皮肤病临床治疗中，药物可以分为局部用药物和系统性药物，其中局部用药适用疾病更多、使

用率更高。2017年到 2021年，中国皮肤病局部用药物市场已从 59亿增长到 2021年 82亿元人民

币；期间复合年增长率为 8.4%，构成皮肤病药物市场的重要组成部分。预计 2026年其市场规模将

加速增长到 127亿元人民币，2021年至 2026年期间的复合年增长率为 9.2%。

（3）主要皮肤病类别及市场规模

A.真菌感染性皮肤病概览

真菌感染性皮肤病是一类临床尤为常见的由真菌感染引发的皮肤病。根据真菌侵犯人体部位不

同，分为足癣、手癣、体癣、股癣、甲癣和头癣等。2022版《中国手癣与足癣诊疗指南》提到，

足癣有较高的复发率，约 84%的患者平均每年发作 2次以上。足癣对患者的健康、工作、社交及日

常生活有明显的影响。足癣继发丹毒、蜂窝织炎等感染的比例高达 40%。

真菌感染性皮肤病的治疗方式主要包括局部治疗和全身治疗。通常采取局部外涂药物作为主要

治疗手段。在真菌感染性皮肤病的治疗过程中，常出现迁延不愈、复发转移的情况，因此临床上认

为日常预防也同样重要。由于真菌生存和快速增殖对环境的依赖性较高，因此预防真菌感染，控制

真菌病复发的关键在于保持环境清洁，消除真菌生长环境。例如，治疗足癣和预防足癣复发的关键

在于保持足癣患处和脚部环境（鞋袜等）的洁净，避免真菌大规模繁殖。目前常用的外用抗真菌药

物主要包括咪唑类（如联苯苄唑）、丙烯胺类（如特比萘芬）等药品。江苏知原药业股份有限公司

生产的联苯苄唑溶液具备抗菌谱广、抗菌活性强、安全性高、穿透性强疗效持久、使用方便等特

点，可提高依从性与治疗效果。且喷鞋袜可以达到人体、环境两方面灭菌，防治结合，进一步提高

疾病治疗效果与减少复发率。

B.痙疮与玫瑰痙疮疾病概览

痙疮是一种好发于青春期并主要累及面部的毛囊皮脂腺单位慢性炎症性皮肤病。由于痙疮较多

影响面部容貌，且 3%〜7%痙疮患者会遗留瘢痕，给患者身心健康带来较大影响，尤其是重度痙疮

患者易出现焦虑和抑郁。

中国痙疮治疗指南（2019修订版）中提到，外用药物治疗是痙疮的基础治疗，轻度及轻中度

痙疮可以以外用药物治疗为主，中重度及重度痙疮在系统治疗的同时辅以外用药物治疗。外用治疗

药物包括外用维 A酸类药物（如维 A酸乳膏、阿达帕林凝胶）、过氧化苯甲酰、外用抗生素（如克

林霉素磷酸酯）等，外用壬二酸、水杨酸等也在指南中予以推荐。
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2017至 2021年，中国中重度痙疮（III/IV级：脓疱、结节、囊肿）患病人数从 7,400万人增

加到 8,050万人，期间的复合年增长率为 2.1%。预计未来，患病人数将持续增长，在 2025年增加

到 9290万人，期间的复合年增长率为 3.7%。预计到 2030年患病人数为 1.1亿人，期间的复合年

增长率为 4.1%。

过去，轻中度（I/II 级）患者通常不采用药物治疗；但随着人们医疗水平提升和患者治疗意

愿的增强，越来越多的轻中度痤疮患者也开始使用皮肤病药物治疗。因此，效果好、可及性高、安

全无副作用的痙疮药物受到市场追捧。科学护肤对痙疮患者具有重要的意义，除药物外也可针对不

同的皮肤类型和部位选择合适的功效性护肤品。

玫瑰痙疮是一种好发于面中部，主要累及面部血管、神经及毛囊皮脂腺单位的慢性复发性炎症

性疾病。中国玫瑰痙疮诊疗指南（2021版）提到，玫瑰痙疮主要临床表现为面部皮肤阵发性潮

红、持续性红斑或丘疹、脓疱、毛细血管扩张等，少数患者可出现增生肥大及眼部改变。该病好发

于 20-50岁女性,但儿童和老年人同样可以发病。该病国际患病率平均为 5.46%。国内调查结果显

示玫瑰痙疮患病率为 3.48%。多数患者在数年或数十年内有反复发作，需反复间断治疗。外用甲硝

唑和壬二酸是国内外玫瑰痙疮诊疗指南共同推荐的一线外用药物。

C.免疫炎症性皮肤病

i.银屑病

银屑病（又称牛皮癣）是一种影响人体皮肤的慢性病，银屑病导致受累区域的皮肤出现增厚、

脱屑现象。在外观上，银屑病以鳞状红斑的症状形式表现出来，全身均可累及。出现银屑病的皮肤

通常也会发痒，因而抓挠并受到刺激或受损。

2016至 2020年，中国银屑病患病人数从 649.87万人增加到 663.66万人,期间的复合年增长

率为 0.5%。预计未来 5年，患病人数将维持现有增长速度并在 2025年增加到 678.9万人，期间的

复合年增长率为 0.5%。预计到 2030年患病人数为 685.3万人，期间的复合年增长率为 0.2%。

银屑病给我国患者带来了沉重的经济负担和心理负担，严重影响了患者的生活质量。目前主要

的治疗方式包括局部治疗和全身治疗。常用的外用药物包括：糖皮质激素、维 A酸、维生素 D3衍

生物、钙调神经磷酸酶抑制剂等。其中，外用强效糖皮质激素是绝大多数轻度或局部银屑病患者的

主要治疗手段，这类外用药物起到抗炎、抗增殖和局部血管收缩的作用。江苏知原药业股份有限公

司生产的复方丙酸氯倍他索软膏为超强效激素丙酸氯倍他索与抗角化增殖药物全反式维 A酸的复方

制剂，是独家产品，其具备抗炎抗角化双重作用、效力更强、不良反应更少、更不易耐药与反跳、

提高患者依从性等特点，特有的制剂专利技术更加保障了药物的稳定性与疗效。

ii.皮炎与湿疹疾病概览
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皮炎是指由各种内、外部感染或非感染性因素导致的皮肤炎症性疾患。湿疹是一种难以治愈的

慢性、复发性疾病，是最主要和最常见的皮炎形式。通常自幼儿期起病，表现为皮肤干燥、发痒，

在皮肤弯曲处有红斑、脱屑、水泡或苔癣样变。

近年来，由于环境污染、微生物接触减少和室内尘螨等因素，湿疹的发病率明显增加。2016

至 2020年，中国湿疹发病人数从 1,670万人增加到 1,870万人，期间的复合年增长率为 2.9%。预

计未来 5年，发病人数将缓慢增长，在 2025年增加到 2,090万人，期间的复合年增长率为 2.3%。

预计到 2030年发病人数为 2,280 万人，期间的复合年增长率为 1.8%。

外用药物是湿疹的一线治疗，轻中度以外用药治疗为主，部分重度患者可以在系统治疗的基础

上辅以外用药物治疗，瘙痒严重者可以伴用抗组胺药物。目前常用的外用药物包括糖皮质激素、钙

调神经磷酸酶抑制剂等。江苏知原药业股份有限公司生产的他克莫司软膏与国内首仿的吡美莫司乳

膏，为儿童、成人皮肤湿疹的重要治疗手段，系统吸收少、刺激性弱，数十项临床研究证实疗效与

安全性，是国内外皮炎湿疹类疾病的推荐用药。

三、我国功效性护肤品市场发展概况

我国对化妆品的定义为是指以涂擦、喷洒或者其他类似方法，施用于皮肤、毛发、指甲、口唇

等人体表面，以清洁、保护、美化、修饰为目的的日用化学工业产品。随着市场的发展，大众对护

肤品的功效期待越来越高。护肤品被细分为普通护肤品和特殊护肤品，根据产品功效：修护、控

油、祛痘、保湿、舒缓、去角质、去屑等作用的为普通护肤品，防晒、防脱发、祛斑美白等作用的

为特殊护肤品。江苏知原药业股份有限公司在“科学循证，精准护肤”的理念下研发含量明确的系列

功效性护肤品，尤针对“药”、“妆”原料分类目录均包含的壬二酸、尿素、二硫化硒等特色成分作为

重点研发目标。

2017年到 2021年，中国功效性护肤品市场以 28.0%的复合年增长率从 102亿增长到 2021年

275亿元人民币。未来，随着消费者皮肤管理意识的增长，预计中国功效性护肤品市场规模将持续

膨胀，2026年其市场规模将达到 646亿元人民币，五年间复合年增长率为 18.6%。 

第四节 2022-2023年我国皮肤病药物行业竞争格局分析

一、华邦健康(SZ.002004)子公司一一重庆华邦制药有限公司

重庆华邦制药有限公司是华邦生命健康股份有限公司(SZ.002004)的全资子公司，业务主要聚

焦于皮肤和结核等领域，产品包括维甲酸类药物、抗过敏、抗真菌和糖皮质激素类等。在皮肤药物

涉及领域有皮炎湿疹类、抗真菌类、痙疮和银屑病类，主要产品有地奈德乳膏、卡泊三醇软膏、
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维 A酸乳膏、丁酸氯倍他松乳膏、他扎罗汀倍他米松乳膏、萘替芬酮康唑乳膏、联苯苄唑凝胶等。

二、华邦健康(SZ.002004)子公司一一四川明欣药业有限责任公司

四川明欣药业有限责任公司成立于 1998年，2013年被华邦生命健康股份有限公司

(SZ.002004)并购，成为华邦生命健康股份有限公司全资子公司。四川明欣药业有限责任公司是一

家以生产化学合成药、生化药和各种西药制剂为主的高新技术制药企业。产品主要涉及抗病毒、抗

结核和免疫制剂三大领域。公司是专业的皮肤科/结核/妇科/儿科领域药物生产基地，其中皮肤科

领域主要产品包括，免疫制剂类：他克莫司软膏、咪喹莫特乳膏；抗痙疮类药：阿达帕林凝胶、过

氧苯甲酰凝胶；抗真菌类药：盐酸布替萘芬乳膏等。

三、LEOPharma(利奥制药)

利奥制药成立于 1908年，总部位于丹麦，全球约有 5,000名员工。利奥制药致力于帮助人们

获得健康的皮肤，为全球 100多个国家的患者提供皮肤护理解决方案。目前，利奥制药在中国为患

者提供银屑病、特应性皮炎、痙疮三个疾病领域的七类外用药物，主要产品有卡泊三醇软膏、卡泊

三醇搽剂、卡泊三醇倍他米松软膏、卡泊三醇倍他米松软膏凝胶、他克莫司软膏、夫西地酸乳膏。

四、香港澳美制药厂有限公司

香港澳美制药厂有限公司于 1993年设立于中国香港，是中国香港最大规模的 GMP认证药品生

产商。香港澳美制药有限公司在全球拥有超过 7,000名专业人才，在世界多个国家和地区设有分支

机构，市场网络覆盖中国、北美洲、非洲、东南亚及欧洲大陆等世界主要地区。产品领域覆盖皮肤

用药、呼吸用药、儿童用药等。在皮肤领域主要产品有卤米松乳膏、盐酸特比萘芬乳膏、复方克霉

唑乳膏、丙酸氟替卡松乳膏、硝酸异康唑乳膏、莫匹罗星软膏等。

五、西安杨森制药有限公司

西安杨森制药有限公司成立于 1985年，是美国强生公司（Johnson&Johnson）在华最大制药子

公司，一直致力于研发、引进和生产高质量的药品和创新医药解决方案。西安杨森产品覆盖精神

科、神经科、感冒咳嗽及发热/消化、皮科/抗过敏、血液病学、免疫学、实体瘤、传染病和肺动脉

高压九大疾病领域。在皮肤领域主要产品有盐酸特比萘芬喷雾剂（达克宁）、硝酸咪康唑乳膏（达

克宁）、酮康唑乳膏（金达克宁）、曲安奈德益康唑乳膏（派瑞松）等。

六、沈阳兴齐眼药股份有限公司（SZ.300573）

沈阳兴齐眼药股份有限公司主要从事专业眼科药物研发、生产、销售，公司产品包括干眼产

品、眼用抗感染药物、眼用抗炎/抗感染复方药物、散瞳药物和睫状肌麻痹药物、眼用非类固醇抗
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炎药物、缩瞳药物和抗青光眼药物等，覆盖十个眼科药物细分类别，主要产品有速高捷®小牛血去

蛋白提取物眼用凝胶、迪友眼用凝胶、迪非滴眼液。

七、浙江佐力药业股份有限公司（SZ.300181）

浙江佐力药业股份有限公司立足于药用真菌生物发酵技术生产现代生物中药产品，目前主要从

事药用真菌乌灵系列和百令片产品、中药饮片及中药配方颗粒的研发、生产与销售。其中百令片是

发酵虫草菌粉制剂，具有补肺肾、益精气作用，用于肺肾两虚引起的咳嗽、气喘、腰背酸痛和慢性

支气管炎的辅助治疗。

第五节 企业案例分析：江苏知原药业股份有限公司

一、公司的行业地位及市场份额

公司主要从事皮肤领域药品、功效性护肤品、肾病领域药品的研发、生产、销售及推广服务，

产品专注于皮肤和肾病领域。公司产品在所处细分行业市场占有率排名靠前，具体如下：

公司在皮肤领域深耕多年，围绕常见的皮肤问题，即真菌感染性皮肤病、痙疮和玫瑰痙疮、免

疫炎症性皮肤病、头皮毛发问题等，满足患者多样化的需求，开发从治疗药物到功效性护肤品、

“从头到脚”的系列化产品。

（1）联苯苄唑药物市场

①主要适应症及治疗优势

联苯茉卩坐是江苏知原药业股份有限公司皮肤领域主要产品之一，主要用于治疗各种皮肤真菌

病，如手癣、足癣，体癣、股癣，花斑癣。真菌等引起的皮肤浅部感染危害广泛，会导致上述一系

列皮肤病。根据流行病学数据，中国皮肤浅部不同程度的真菌感染的患病率达到 45%，随着人们对

于生活质量，健康水平要求的日益提高，其药物治疗率预计将持续提高。

联苯茉坐的抗真菌作用主要是阻断真菌细胞膜生物合成中的两个环节，一个环节是阻断羟甲基

戊二酸辅酶 A转换成甲羟戊酸过程另一环节则与其他咪唑类抗真菌药相似，是阻断 2,4—甲基聚二

水羊毛甾醇转化为脱甲基甾醇，从而双重抑制麦角甾醇的减少破坏了细胞膜，导致真菌细胞膜出现

孔洞，无法阻止外界物质进入和细胞内容物外流，引起真菌死亡。
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江苏知原药业股份有限公司生产的联苯苄唑溶液具备较多优势，例如①抗菌谱广：联苯苄唑具

有广谱抗皮肤癣菌、酵母菌、丝状菌和双相真菌的功效，对糠秋马拉色菌和革兰阳性球菌亦有效；

②具有较强的抗菌活性，是少数具备杀菌效力的药物之一；③安全性高：联苯苄唑外用溶液属于低

毒或基本无毒药物，临床使用的安全系数较大；④穿透性强，疗效持久：联苯苄唑能穿透角质层与

皮肤细胞精密结合，形成贮库，再去除药物后仍能保持较长时间的稳态缓释过程；⑤使用方便，提

高依从性与治疗效果：省去寻常外用制剂的反复涂抹过程，且喷鞋袜可以达到人体、环境两方面灭

菌，进一步提高疾病治疗效果与减少复发率。由于其易于去除，且不会过多沾于衣物表面的特性，

在联苯苄唑多个剂型中脱颖而出，成为优势剂型。

②细分领域市场规模与竞争情况

中国联苯苄唑溶液市场规模早期长期保持稳定，甚至由于其他品类广谱抗真菌外用药的挤占，

联苯苄唑总体规模在 2020年前规模上升缓慢。江苏知原药业股份有限公司在 2021年依托其成熟的

电商销售渠道，大力推广联苯苄唑溶液，直接促进了该品类市场规模的提升。2021年，联苯苄唑

溶液电商平台销售收入占整体市场规模的近三分之一。2017年到 2021年，中国联苯苄唑溶液市场

规模已从不足 2,000万元增长到 2021年 1.0亿元人民币；期间复合年增长率为 51.9%。得益于电

商平台销售规模的持续扩大，预计到 2026年，联苯苄唑溶液市场规模将达到 9.8亿元人民币，

2021年至 2026年期间的复合年增长率为 57.7%。

中国联苯苄唑溶液市场集中度较高，截至 2021年底，共有 7家厂商获批生产和销售联苯苄唑

溶液。联苯苄唑溶液市场份额前三的厂家分别为江苏知原药业股份有限公司、江西普丽尔药业有限

公司、黑龙江天辰药业有限公司，市场份额占比分别为 50.5%、23.4%和 13.1%。其余厂家占比合计

共为 12.9%。
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（2）甲硝唑药物市场

①主要适应症与治疗优势

甲硝唑是第一代硝基咪唑类药物，拥有多种剂型。凝胶、乳膏等外用制剂可用于炎症性丘疹、

脓疱疮、酒渣鼻红斑、毛囊虫皮炎、疥疮、痙疮等的局部治疗及外阴炎、细菌性阴道病、滴虫性阴

道病的治疗。

甲硝唑在皮肤等领域临床应用数十年，其凝胶剂型为国内外玫瑰痙疮指南推荐的经典一线用

药，能够直接作用于皮肤表面和毛囊外侧，兼具抗炎、抗厌氧菌、抗蠕形螨作用于一身，有效治疗

厌氧菌感染，是甲硝唑在皮肤外表面的主要剂型。除了玫瑰痙疮外，该药对于其他炎症性皮肤病也

有优越的疗效。外用凝胶剂作用温和，使用舒适，备受患者青睐。

②细分领域市场规模与竞争情况

国内目前甲硝唑药物剂型较为多样，其中甲硝唑凝胶作为这一通用名下皮肤外用剂的重要产品

剂型，适应症广泛。且由于其 OTC药物属性，一般由患者自行购买，因而凝胶剂型在甲硝唑药物整

体中占有相当份额。江苏知原药业股份有限公司生产的甲硝唑凝胶由于抗氧化等制剂技术优越、稳

定性高，在国内同类制剂中唯一获批 36个月有效期。

江苏知原药业股份有限公司自 2018年率先开始探索甲硝唑凝胶（丽芙）产品电商销售模式，

并于 2020年取得重大成果，促进了中国甲硝唑凝胶市场规模的快速扩大。
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从 2017年到 2021年，中国甲硝唑凝胶市场规模已从 0.2亿增长到 2021年约 1.6亿元人民

币；期间复合年增长率为 68.3%。预计 2026年其市场规模将持续放量至超过 7亿元人民币，2021

年至 2026年期间的复合年增长率为 36.4％。

2021年，我国共有 5家厂商生产的甲硝唑凝胶获批，市场集中度极高。甲硝唑凝胶市场可根

据渠道差异分为线上渠道和线下渠道。线上渠道中，江苏知原药业股份有限公司推出的甲硝唑凝胶

（丽芙）因其具备疗效、包装、价格等方面综合优势，牢牢占据了该品类线上销量首位，并于

2021年获得了阿里健康医药板块全品类销售第一。而在线下渠道中，公司上述产品销售亦处于市

场前列。凭借着全渠道销售的优势，江苏知原药业股份有限公司甲硝唑凝胶（丽芙）产品占据了目

前国内甲硝唑凝胶市场的一半以上。

甲硝唑凝胶市场份额前三的厂家分别为江苏知原药业股份有限公司、山东方明药业集团股份有

限公司、天津市天骄制药有限公司，市场份额占比分别达到 56.3%、17.0%和 7.6%，其余厂家占比

合计不足 20%。
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（3）丙酸氯倍他索药物市场

①主要适应症与治疗优势

丙酸氯倍他索属于效能最强大的超强效激素，其外用剂用于治疗各种部位的皮肤瘙痒、发红、

干燥、结痂、脱屑、和炎症，包括牛皮癣和湿疹。根据流行病学数据分析，2020年，中国丙酸氯

倍他索适应症人群达到 9,790万人以上，且人群规模仍在逐步上升。维 A酸作为皮肤科经典药物之

一，被广泛应用于寻常痙疮、特别是黑头粉刺皮损，老年性、日光性或药物性皮肤萎缩，鱼鳞病及

各种角化异常及色素过度沉着性皮肤病、银屑病。二者的复方制剂可协同起效，对于顽固性、肥厚

型皮损具有卓越的疗效，是角化异常型免疫炎性皮肤病的一线用药。复方丙酸氯倍他索软膏具有抗

炎、抗皮肤角化异常等作用,适用于寻常型银屑病的治疗。

复方丙酸氯倍他索软膏（金纽尔）为江苏知原药业股份有限公司独家产品，在疗效和工艺方面

均优于同类制剂。其复方成分主要包括丙酸氯倍他索、维 A酸。丙酸氯倍他索起效快，弥补维 A酸

作用慢的不足，维 A酸能减少糖皮质激素带来的表皮和皮下组织萎缩、皮肤刺激等不良反应，同时

预防停药后的反跳，延长疾病缓解期。独家复方工艺一方面优化提高了皮肤滞留量；另一方面提高

了制剂稳定性，延长了有效期。复方制剂还可以增加用药方便性，提高患者依从性。另外，临床试

验结果证明，与单方制剂相比，复方丙酸氯倍他索软膏的临床效果明显优于单方制剂，而不良反应

发生率明显低于单方制剂，凸显复方制剂在临床治疗方面的优势。

②细分领域市场规模与竞争情况
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在中国，丙酸氯倍他索软膏作为这一通用名下的主要产品剂型，可以分为单方丙酸氯倍他索软

膏和复方丙酸氯倍他索软膏（金纽尔）。其中，复方丙酸氯倍他索软膏由于其不可忽视临床优势近

年来已经成为市场主导品种，贡献了丙酸氯倍他索软膏整体市场的主要增量。中国丙酸氯倍他索软

膏市场规模已从 2017年的 0.8亿增长到 2021年约 1.2亿元人民币，期间复合年增长率为 9.1%。

预计 2021年到 2026年的五年间其市场规模将以 24.7%的复合年增长率持续扩张至 3.5亿人民币。

截至 2021年末，我国共有 20家厂商生产的丙酸氯倍他索软膏获得 NMPA批件，而仅 1款复方

丙酸氯倍他索软膏获批。2021年中国丙酸氯倍他索软膏（包括单方和复方制剂）市场集中度较

高，公司的复方丙酸氯倍他索软膏（金纽尔）因其突出的疗效和高质量占据了整个丙酸氯倍他索软

膏市场的近四分之三，占据市场主导地位。

丙酸氯倍他索软膏市场份额前三的厂家分别为江苏知原药业股份有限公司、广东华润顺峰药业

有限公司、北京福元医药股份有限公司，市场份额占比为 73.8%、9.4%和 5.8%，其余厂家市场占有

率合计共约为 11.0%。
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二、与同行业可比公司比较情况

由于医药企业涉及的细分领域较多，目前尚未有与公司在产品结构、市场份额、技术实力、销

售渠道等方面完全相同的公司，因此综合按照以下标准选取可比公司：（1）主要产品或剂型（外

用制剂）与公司产品相同或类似；（2）主要细分适应症市场与公司细分适应症市场相同或类似；

（3）能够获得公开财务数据；（4）剔除异常对象，如整体经营规模过小或相关数据波动较大。

经营情况与市场地位
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2、技术实力、衡量核心竞争力的关键业务数据、指标



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/67800410606

2006075
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