


图1：2018-2028年印度心脏病和糖尿病原研药面临专利到期（单位：百万美元）

战略考量

临专利到期评估可指导专利到期防御战略的设计，该战略
将在四个层面进行优化，包括重新定价、销售策略（GTM）、
合作伙伴关系和产品创新（见图3）。

重新定价

跨国药企应评估价格调整后的成本和收益。

面临专利到期，
原研药如何筑起“护城河”？

前沿视点  VIEW POINT31 322019.12
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关注患者支付能力
医生通常治疗大量中产及以下的患者

利润敏感
细分市场，存在负担能力差距

降价后可负担
收入较低/无医保

产品不售卖 买不起高价药难以一一对接

图2：门诊处方创新药的利益相关方

医生 药店 患者

品牌忠诚度高
通常为大专家

利润不可知
细分市场

买得起
有医保/高收入

• 降价：缩小与仿制药的价格差距
• 价格不变：作为生命周期管理的一部分，允许产品自然淘汰
• 降价的最佳时机：最大限度减少因专利到期和仿制药竞争带

来的收入影响。

销售策略和合作伙伴关系

定价决策应与现有市场状况和投入保持一致，尽可能利
用合作伙伴关系，最大限度发挥影响力。

• 根据市场情况确保最佳医生覆盖率
• 开发新处方，保持现有医生的忠诚度
• 通过创新项目留存患者
• 探索外部合作伙伴关系，优化和实施销售策略

创新

公司应该评估与产品相关的创新战略，重新审视产品价
值，加强竞争力。

• 产品线拓展，新适应症和新一代产品开发，以及实现从处方
药到OTC的转换

 重新定价

印度医疗自付比例高，这意味着患者的选择很大程度受
到价格的影响。公司可以通过降低患者自付费用来减轻市场
份额的流失——有时甚至可以缩小甚至抹平品牌药和仿制药
之间的价格差距。

当仿制药上市时，了解患者的态度是设计专利到期战略

数据来源：IQVIA艾昆纬分析

图3：专利到期防御战略的设计和考量

前期战略评估
 产品的潜在创收价值是

什么？
 战略方向是什么？防御竞

争、最大化产品价值、优
化策略？

重新定价
 维持价格不变、提价还是

降价？
 变化多少？
 何时降价？

销售策略和合作伙伴关系
 从覆盖率、转换率、人均

处方量和留存率来看，哪
种是最佳的销售策略？

 如何利用外部合作伙伴
关系？

创新
 如何延长产品生命周期？

的重要组成部分。设计或实施不当很容易造成难以维系的成
本，影响利润或对保持/扩大市场份额收效甚微。

 销售策略

定价决策应与市场现状和投入保持一致，最大限度地扩
大影响。

在专利到期之前，公司可能会将重点从以销售额最大化
的营销活动转移到争取新患者上。这一战略主要通过医生加
强品牌资产，同时优化医生的治疗领域和分布地区的组合。

药企也可以积极留存患者，主动使用药物和忠诚度高的
患者不会轻易换药。企业可以通过创建患者招募计划来实现，
收集患者信息，进行有针对性的互动，同时建立患者回访，
例如上线网上药房（见图4）。公司需要加强与主要处方医生
的沟通，特别是KOL，同时开发新的渠道，如进入医保报销
名录，当然这些渠道的门槛更高（例如，要求该药物至少上
市3年，仅限制造商申请）。

这些战略有助于通过降低患者自付费用来留存和吸引患
者，从而产生更高的利润率。仿制药竞争者越多，定价压力
就越大，这将直接影响营销投入和战略。考虑到竞争者的数
量将在几个月内逐渐增多，理想情况下是在专利过期后的六
个月内，公司将需要重新评估和优化其营销支出。

必须考虑几大因素来最大限度地提高收入，应对仿制药。

• 继专利到期后，目前的商业模式预计会产生什么影响？是最
优的吗？可以优化哪些内容？

• KOL和核心医生群体对品牌（而非分子）的忠诚度如何？
• 哪些患者群体对品牌忠诚？哪些细分群体可能会因为价格换

药？
• 如何有效地与患者沟通？
• 应该考虑/优先考虑哪些其他的渠道来加强推广力度，或延迟

仿制药上市？

 合作伙伴关系

公司也可以通过授权仿制药业务，来留存患者。公司可
以生产该原研药的仿制药，也可以与其他药企合作生产。这
种战略可以让品牌药公司以相对较低的成本，保留更多的产
品价值。但是，在实施这类战略之前，公司需要全面掌握和
评估仿制药市场。

数家创新药品牌与印度制药公司签订了联合营销协议，
在专利到期之前，致力于该类药物的营销。此举还可能使专
利到期之后的利润最大化。应评估现有合作伙伴在专利到期
战略实施后的作用。

这一战略可以帮助公司保持对其核心竞争力产品的市场
关注度，同时利用合作伙伴，获得增值能力。

在实施这一战略时，公司需要评估：

• 合作目的是什么？现有合作伙伴可以发挥什么作用？（例如，
联合营销合作伙伴）是否应加入新的合作伙伴？

• 如何与合作伙伴达成战略重点的一致，以确保利益最大化？
• 实施战略的最佳时间点？

 创新

由于印度赋予新型给药方式药品（NDDSs）和固定剂量
复合制剂（FDC）有限的市场专有权，并且符合TRIPS协定，
公司可以探索产品创新的可能性，例如新的产品组合和配方，
以降低仿制药的影响。

• 产品如何创新，才能延长产品的生命周期？

案例研究

2017年12月，勃林格殷格翰（BI）的泰毕全®（达比加群
酯）专利到期。

达比加群酯是一种抗凝血剂，主要由医生推广（处方份
额占80%以上），用于治疗和预防血栓。我们在下文详细分
析和讨论了专利到期的影响。（见图5、6、7和8）。

药店

未经医生同意，药剂师进行品牌替换不合法。越来越多
的仿制药制造商在零售端展开竞争，通过高净利润率来吸引
药店，鼓励他们售卖低价的仿制药。

然而，城市中还有一些专科医生集中的细分市场，这些
市场中的多数药剂师对利润不太敏感，因此在留存率上效果
更好。

了解每个细分市场的零售情况，并根据利润敏感度来区
分药房，对于制定有效的药房合作计划至关重要。

利益相关方动态

医生

医生的处方行为可能会因为一些因素而变化，包括治疗
经验、患者的支付能力，以及对低价仿制药的偏好，这在低
级别城市和非专科医生中较为常见。

普遍认为，大城市的专科医生和大专家更忠诚于品牌药，
因此可能会继续处方专利到期的创新药；而面向中产阶级及
以下的大众患者群体的医生通常以患者的支付能力为导向，
如果价格未大幅下降，可能很难继续处方品牌药。

了解现有医生的诊疗过程和处方习惯对于制定专利到期
战略来说至关重要。 患者细分和建立可负担性模型对药企来说大有裨益。

患者

现有患者可能会选择继续购买创新药，亦或转而使用仿
制药。尽管印度患者的支付能力通常较低，但对品牌的忠诚
度或安全感可能使患者抵御价格诱惑。随着患者意识的提高，
他们也可能倾向于使用低价的替代品，这可能促进仿制药的
使用；对于慢病治疗的新患者尤其如此。

专利到期后，价格低廉和纳入医保是确保长期收入的重
要手段。

背景
到2025年，印度市场超过15种药物将失去市场独占权

（LoE），面临仿制药的竞争。2019-2028年，预计销售额达
5亿美元的原研药面临专利到期，仅2019和2020年就有2.1亿
美元的原研药面临过专利期的危机（见图1）。尽管从全球来
看，这些数字似乎微乎其微，但是目前这些创新药的销售额
占专利持有制药企业总收入的20-60％，尤其是在印度的跨国
制药企业。

专利到期可能意味着产品不再为企业创造更多价值，但

是专利到期和产品上市一样，都是产品生命周期中的一个自
然过程，我们应该进行战略性规划和管理，以此来确保最佳
的投资回报率。

为了确保专利到期防御性策略的成功实施，药企需要了
解医生、药房和患者这些利益相关方对专利药的考量和评估
（见图2）。

本文探讨了印度市场即将到来的大量专利到期和仿制药
竞争，以及创新药企可采取的几种战略选择。
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图3：专利到期防御战略的设计和考量
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酯）专利到期。
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本文探讨了印度市场即将到来的大量专利到期和仿制药
竞争，以及创新药企可采取的几种战略选择。



战略考量

临专利到期评估可指导专利到期防御战略的设计，该战略
将在四个层面进行优化，包括重新定价、销售策略（GTM）、
合作伙伴关系和产品创新（见图3）。

重新定价

跨国药企应评估价格调整后的成本和收益。

面临专利到期，原研药如何筑起“护城河”？

• 降价：缩小与仿制药的价格差距
• 价格不变：作为生命周期管理的一部分，允许产品自然淘汰
• 降价的最佳时机：最大限度减少因专利到期和仿制药竞争带

来的收入影响。

销售策略和合作伙伴关系

定价决策应与现有市场状况和投入保持一致，尽可能利
用合作伙伴关系，最大限度发挥影响力。

• 根据市场情况确保最佳医生覆盖率
• 开发新处方，保持现有医生的忠诚度
• 通过创新项目留存患者
• 探索外部合作伙伴关系，优化和实施销售策略

创新

公司应该评估与产品相关的创新战略，重新审视产品价
值，加强竞争力。

• 产品线拓展，新适应症和新一代产品开发，以及实现从处方
药到OTC的转换

 重新定价

印度医疗自付比例高，这意味着患者的选择很大程度受
到价格的影响。公司可以通过降低患者自付费用来减轻市场
份额的流失——有时甚至可以缩小甚至抹平品牌药和仿制药
之间的价格差距。

当仿制药上市时，了解患者的态度是设计专利到期战略
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的重要组成部分。设计或实施不当很容易造成难以维系的成
本，影响利润或对保持/扩大市场份额收效甚微。

 销售策略

定价决策应与市场现状和投入保持一致，最大限度地扩
大影响。

在专利到期之前，公司可能会将重点从以销售额最大化
的营销活动转移到争取新患者上。这一战略主要通过医生加
强品牌资产，同时优化医生的治疗领域和分布地区的组合。

药企也可以积极留存患者，主动使用药物和忠诚度高的
患者不会轻易换药。企业可以通过创建患者招募计划来实现，
收集患者信息，进行有针对性的互动，同时建立患者回访，
例如上线网上药房（见图4）。公司需要加强与主要处方医生
的沟通，特别是KOL，同时开发新的渠道，如进入医保报销
名录，当然这些渠道的门槛更高（例如，要求该药物至少上
市3年，仅限制造商申请）。

这些战略有助于通过降低患者自付费用来留存和吸引患
者，从而产生更高的利润率。仿制药竞争者越多，定价压力
就越大，这将直接影响营销投入和战略。考虑到竞争者的数
量将在几个月内逐渐增多，理想情况下是在专利过期后的六
个月内，公司将需要重新评估和优化其营销支出。

必须考虑几大因素来最大限度地提高收入，应对仿制药。

• 继专利到期后，目前的商业模式预计会产生什么影响？是最
优的吗？可以优化哪些内容？

• KOL和核心医生群体对品牌（而非分子）的忠诚度如何？
• 哪些患者群体对品牌忠诚？哪些细分群体可能会因为价格换

药？
• 如何有效地与患者沟通？
• 应该考虑/优先考虑哪些其他的渠道来加强推广力度，或延迟

仿制药上市？

 合作伙伴关系

公司也可以通过授权仿制药业务，来留存患者。公司可
以生产该原研药的仿制药，也可以与其他药企合作生产。这
种战略可以让品牌药公司以相对较低的成本，保留更多的产
品价值。但是，在实施这类战略之前，公司需要全面掌握和
评估仿制药市场。

数家创新药品牌与印度制药公司签订了联合营销协议，
在专利到期之前，致力于该类药物的营销。此举还可能使专
利到期之后的利润最大化。应评估现有合作伙伴在专利到期
战略实施后的作用。

这一战略可以帮助公司保持对其核心竞争力产品的市场
关注度，同时利用合作伙伴，获得增值能力。

在实施这一战略时，公司需要评估：

• 合作目的是什么？现有合作伙伴可以发挥什么作用？（例如，
联合营销合作伙伴）是否应加入新的合作伙伴？

• 如何与合作伙伴达成战略重点的一致，以确保利益最大化？
• 实施战略的最佳时间点？

 创新

由于印度赋予新型给药方式药品（NDDSs）和固定剂量
复合制剂（FDC）有限的市场专有权，并且符合TRIPS协定，
公司可以探索产品创新的可能性，例如新的产品组合和配方，
以降低仿制药的影响。

• 产品如何创新，才能延长产品的生命周期？

案例研究

2017年12月，勃林格殷格翰（BI）的泰毕全®（达比加群
酯）专利到期。

达比加群酯是一种抗凝血剂，主要由医生推广（处方份
额占80%以上），用于治疗和预防血栓。我们在下文详细分
析和讨论了专利到期的影响。（见图5、6、7和8）。数据来源：IQVIA艾昆纬分析

图4：专利到期前，阿斯利康打折促销，为创新产品倍林达®（替卡格雷）打开在线药店渠道

倍林达®可用于降低心肌梗
死风险

替卡格雷由阿斯利康、Sun
和DRL联合推广

阿斯利康和SUN在优选的
线上药店推出了90天药品
加量装（120片装，其中60
片免费）

这相当于40%的折扣

图5：达比加群酯专利过期销量、价格和销售额变化
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19仿制药价格为原研药的30%

该案例研究由勃林格殷格翰和IQVIA共同进行；IQVIA与BI合作，帮助他们评估
关键干预措施的影响，以最大限度地减少专利到期对泰毕全销售的影响。
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面临专利到期，原研药如何筑起“护城河”？

图6：处方达比加群酯及其仿制药的医生情况 图8：达比加群酯处方创新药和仿制药的情况
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图7：创新药处方情况

数据来源：IQVIA艾昆纬分析

CY18CY17CY16

数据来源：IQVIA艾昆纬分析

神经科 心脏科 家庭医生

由于覆盖率增加，
导致医生平均处方量下降

主要信息包括：

• 在专利到期后的一年内，达比加群酯的市场总量增长了约3倍
• 21家公司上市了仿制药；约占市场扩容后66%的份额
• 创新药的销量比专利到期之前下降了5.5%

• 仿制药的价格比创新药的价格低约70%，而创新药只做了最
低限度的价格调整

BI通过多种战略措施保持了销量稳定，包括：

• 处方医生留存战略，重点放在关键科室医生上，如心脏和神
经科

• 医学和营销活动，持续推广创新药的品牌优势
• 强调其是唯一一个有拮抗剂的新型口服抗凝药（NOAC）
• 通过各种策略激励销售人员

专利到期后，产品战略转向扩大覆盖核心科室和优化销
售策略。

结论

本文中回顾的三个战略工具必须结合公司的其他战略考
虑，如产品线扩展（如剂型改良、复方）、产品线转换（如
从Rx到OTC）和销售团队部署战略。

每个治疗领域都具有自己独特的市场情况。市场环境和
患者行为将在不同程度上影响每个策略的有效性。仅基于过
往仿制药的经验进行假设可能远远不够。公司必须投入资源，
在专利到期前对市场全景进行规划，并对各种结果进行建模
分析。在专利到期前12-24个月，就需要开始进行战略的可行
性评估、设计和规划，这对于确保成功至关重要。否则，当
仿制药最终进入市场时，就是临渴掘井了。

整体市场表现

据统计，2019年第三季度中国医院医药市场的总销售额*

近2213亿人民币（数据来源：IQVIA艾昆纬中国医院药品统
计报告，≥100张床位），同比增长10.1%，比第二季度稍有
回落。基于12个月的MAT（滚动全年数据**），2019年第三
季度的MAT总销售额约8362亿人民币，同比增长9.7%，增长
率继2018年第三季度后持续走高。

*  销售额：医院药房采购金额

** MAT（滚动全年数据）：指定时间节点往前追溯12个月的数据总和，

此处指2018年第四季度到2019年第三季度的销售额。

跨国企业和本土企业的市场表现

由于国家医保谈判及带量采购影响扩大，跨国企业和本
土企业保持积极的增长趋势。跨国企业2019年第三季度的销
售额达到636亿元，势头强劲，同比增长率达到17.0%；本土
企业第三季度的销售额约为1577亿元，增长率为7.5%，虽然
较上一季度增速有所回落，但是较去年同期，增速显著提升。
跨国企业MAT年销售额近2330亿人民币，增长率达15.9%，
自2017年一季度以来，跨国企业增长动力充足，增长率持续
攀升；本土企业MAT年销售额为6033亿元，自2018年第四季
度增长率触底反弹，上升明显，本季度MAT增长率达7.4%。
以MAT年销售额排名，辉瑞、阿斯利康和扬子江药业位列企
业排名三甲。大部分排名前十的企业MAT同比增长率均远超
平均值，罗氏的MAT增长率高达39.8%，排名比上季度有所
提升，位列第五；前三甲中阿斯利康也凭借其优势产品，实
现23.4%的MAT同比增长。

重点治疗领域和主要产品的市场表现

品类和产品

纵观各大治疗领域，2019年第三季度，中成药季度销售
额居首位，季度销售额同比增长1.7%，达到326亿人民币；
滚动年销售额近1284亿人民币，在所有治疗领域中排名第一，
增长率为2.2%，由负转正；全身性抗感染药以及消化道和新
陈代谢药的季度销售额和滚动年销售额均位列二、三位。 

抗肿瘤药和免疫调节剂的MAT同比增长22.2%，增速位

列所有品类第一。此外，呼吸系统、血液和血液形成器官、

骨骼肌肉系统用药均呈两位数增长。

从产品的季度销售额来看，扬子江药业的加罗宁继续排

名第一，辉瑞的两大明星产品立普妥和舒普深分列二、三位。

从MAT同比增长率看，赫赛汀同比增长率最高，为97.9%，

安维汀增长率达77.5%，均较上季度有所回落，但远高于

Top10的其他产品。

中国医院医药市场回顾
2019年第三季度

治疗领域

其他类（主要为中成药）

全身性抗感染药

消化道和新陈代谢药

抗肿瘤和免疫调节剂

心血管系统

神经系统

医用溶液

血液和血液形成器官

呼吸系统

骨骼肌肉系统

MAT同比增长率%

2.2%

6.8%

9.7%

22.2%

7.2%

9.2%

7.6%

14.5%

14.5%

10.9%

2019年第三季度医院用药十大治疗领域（按季度销售额）

数据来源：IQVIA艾昆纬CHPA（中国医院药品统计报告）≥100张床位
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公司

辉瑞

阿斯利康

扬子江药业

恒瑞医药

罗氏

赛诺菲

拜耳

正大天晴

石药集团

复星药业

MAT同比增长率%

14.9%

23.4%

16.7%

19.6%

39.8%

10.7%

23.6%

18.2%

31.2%

4.7%

2019年第三季度十大医院药品供应商（按MAT年度销售额）

数据来源：IQVIA艾昆纬CHPA（中国医院药品统计报告）≥100张床位
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关于 IQVIA

IQVIA艾昆纬（纽交所代码：IQV）是全球领先的信息、创
新技术和研发外包服务企业，致力于通过使用数据和科学，
帮助医疗健康行业客户为患者提供更好的解决方案。IQVIA

源于艾美仕（IMS Health）和昆泰（Quintiles）的合并，利
用医疗信息、技术、分析和人类智慧的进步，提供一系列
解决方案，推动医疗健康行业的发展。IQVIA帮助客户不断
改善临床研发效率和提高商业绩效，坚信创新的力量，提
高病患治愈的可能。IQVIA全球逾6万名员工，遍布100多个
国家，齐心致力于充分彰显人类数据科学的力量。IQVIA 

CORE™是我们业务解决方案的基石，完美结合大数据、先
进技术和海量行业信息分析，形成有实际指导意义的行业
洞见。

IQVIA是保护患者个人隐私的全球领导者。IQVIA拥有多种
多样的加强型隐私技术和保障手段，能够在保护个人隐私
的同时对信息进行管理，从而推动医疗的发展。这些洞见
和执行能力帮助生物科技、医疗设备、制药公司、医学研
究者、政府机关、支付方以及其他医疗利益相关方，获得
对疾病、人类行为和科技进步更深入的理解，共同朝着治
愈各类疾病的方向迈进。

更多详情，请登录官网www.IQVIA.com查询
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艾昆纬企业管理咨询（上海）有限公司
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艾昆纬医药发展（大连）有限公司
辽宁省大连高新技术产业园区
汇贤园 1 号楼 10 层 10-02/04
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