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走出“减肥圈”
专注于减肥产品的碧生源开始尝试走

出“减肥圈”。碧生源官方微博内容显示，碧

生源即将推出的朝暮白酵母重组胶原蛋白

面膜是一款用于抑制和缓解皮炎、敏感性

肌肤、痤疮、激光治疗后等各种原因引起的

皮肤炎症反应的医用面膜。

根据碧生源官方工作人员介绍，该款

面膜是碧生源自主研发的一款医用面膜，

适用于普通人群，不适用于孕妇以及特殊

人群。“这款面膜是公司自主研发，上市后

的主要渠道为碧生源京东以及天猫旗舰

店，售价应该在100-200元之间（10片/

盒）。目前，面膜处于预售状态，产品具体上

架时间没有通知。”上述工作人员说道。

针对公司推出面膜的原因以及研发生

产医用面膜技术等问题，北京商报记者致

电碧生源官方电话并将采访提纲发至公司

邮箱，但截至发稿并未收到相关回复。

碧生源的主要业务为从事功能保健茶

及其他保健食品的开发、生产、销售及推

广。其中，“两茶”常润茶以及常菁茶为碧生

源的核心产品。根据2018年财报，“两茶”

的营收占比约为总营收的69.66%。

近年来，碧生源一直在“两茶”业务的

基础上探索推出不同产品，但这些产品主

要围绕“减肥”概念。2018年财报内容显

示，碧生源在电商平台推出代餐奶昔、润元

茶以及复合果蔬酵素粉等产品。

业内人士认为，此次推出医用面膜进

入日化领域是碧生源在减肥产品外的一次

探索，未来碧生源会推出更多脱离减肥概

念的产品，寻求企业多元化发展。

虽然碧生源方面并未对未来公司战略

等内容给予回复，但据碧生源官方工作人

员介绍，碧生源一直以茶产品为主，近两年

也在致力于推出不同形式的产品，上述医

用面膜是公司新品研发部门推出的首款面

膜产品，未来公司将会推出更多不限于减

肥类和日化类产品与消费者见面。

卖资产度日
探索不同领域产品的背后是碧生源近

年来的业绩持续萎靡，最终不得不依靠出

售资产度日。根据2018年财报，碧生源营

收同比下降22.4%。公司由盈转亏，整体亏

损9529.9万元。除了整体业绩不佳，碧生源

的核心产品常润茶及常菁茶的收入也分别

下滑43.8%、22.9%。

业绩不佳，碧生源开始出售资产补血。

2018年12月，碧生源发布公告称，公司拟

以5.55亿元出售北京畅升商务咨询有限公

司100%股权。同日，碧生源还签署了出售

碧生源食品饮料100%股权的补充协议。

受益于资产出售，碧生源2019年上半

年有望实现盈利。根据2019年上半年业绩

预告，碧生源预计盈利1.8亿-2.1亿元。碧生

源将业绩增长归功于出售北京畅升商务咨

询有限公司100%股权，实现税后投资收益

约2亿元；调整了对线下经/分销商的管理政

策和销售人员的激励政策，费用得到有效

控制等因素。不过，业内人士指出，通过售楼

获得2亿元的利润，预期2019年上半年实现

净利1.8亿-2.1亿元，这意味着2019年上半

年业务端亏损了0.1亿-0.2亿元。

事实上，近几年碧生源的业绩一直波

动较大。2014-2017年，碧生源的净利分别

为4503.5万元、9229.1万元、-6871.4万元

及408.6万元。

医疗战略咨询公司LatitudeHealth

创始人赵衡在接受北京商报记者采访时表

示，保健品类产品都有生命周期，碧生源的

“两茶”已经发展到一定阶段，很难再为公

司带来较大的业绩贡献。出售资产能在短

期内为公司补血，但并非长久之计，加大研

发力度寻求新利润点是碧生源提升业绩的

重要方式。同样，在北京中医药大学法律系

医药卫生法学副教授邓勇看来，出售资产

是比较直接且快速缓解业绩压力的办法，

但想要真正提高业绩，企业需要在产品研

发等方面下功夫。

品牌力难延伸
推出面膜，进入日化领域则是碧生源寻

求新利润点的体现。颜值经济到来，医美类

产品需求不断扩大，这让碧生源看到希望。

不过，面膜市场已经是充分竞争的市场，碧

生源能否成功突围仍充满诸多不确定性。

Euromonitor数据显示，中国在2017

年已发展为全球面膜最大市场。保守统计，

2018年我国面膜市场规模为251.5亿元，年

复合增长率达16.51%。作为细分领域中的

医用面膜，北京商报记者了解到，目前市场

上已有药企哈三联代工生产的敷尔佳、广

药白云山旗下的斐思妮、巨子生物的可复

美等。此外，市场上的医用面膜品牌还有活

玉、芙清、创福康等。

上述面膜基本覆盖了碧生源朝暮白酵

母重组胶原蛋白面膜所拥有的功能。天猫官

方旗舰店数据显示，敷尔佳是用于痤疮抗敏

的面膜，月销超2.5万件；可复美销量最高的

一款用于皮炎痤疮的面膜，月销超2.5万件。

日化行业专家、赛恩资本合伙人夏天

在接受北京商报记者采访时表示，从大众

消费的化妆品市场来看，近年来带着医药

背景的企业相继推出医用面膜。由于医用

面膜需要取得械字号，国家监管较严。从技

术层面角度来看，碧生源进入这一领域或

为其品牌形象加分。不过，尽管碧生源在女

性市场拥有了一定知名度，但其品牌影响

力能否从减肥市场成功转化到面膜市场还

不好说。“碧生源的面膜产品主要为电商渠

道，这意味着它直接面向大众消费的化妆

品市场竞争。技术和品牌是很重要的一方

面，营销能力是决定碧生源面膜能否占领

化妆品市场的另一重要因素。”

在赵衡看来，面膜市场前景巨大，碧生

源进入这一市场有助于公司通过新业务增

收。不过，该市场竞争激烈，碧生源的面膜

产品与市场已有产品功能同质化，如何打

造核心竞争力、被消费者认可是碧生源能

否打开面膜市场的关键点。

一位不愿具名的业内人士则认为，碧

生源从推代餐奶昔、复合果蔬酵素粉到饼

干、胶原蛋白果冻再到面膜，领域跨度大，

盲目的多元化一定程度上会分散公司精

力，分散公司品牌认知力。

北京商报记者 郭秀娟 姚倩/文
贾丛丛/制表

主打减肥产品的碧生源正在试图进

入日化领域缓解业绩带来的压力。8月8

日，碧生源宣布将推出碧生源牌重组胶原

蛋白面膜，后续将在天猫、京东旗舰店上

线。 自2016年主打产品被迫停产更名后，

碧生源一直在亏损边缘徘徊。 过去两年，

碧生源通过出售旗下资产维持业绩，但这

并非长久之计，碧生源亟待找到新利润点

提升公司业绩。多位专家表示，此次推出

面膜进入日化领域是碧生源在减肥产品

外寻求新增长点的一次尝试和探索。但在

面膜市场竞争激烈的情况下，碧生源能否

借助面膜成功让业绩“增肥”还不好说。
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政策监管对中药注射剂企业的影

响还在继续。近日，大理药业发布2019

年上半年财报显示，受辅助用药临床应

用管理等政策影响，公司主导产品销量

下滑，总体营收下滑20.74%。业内人士

认为，在政策趋严背景下，未来大理药

业业绩将持续承压。关于公司发展情

况，大理药业相关负责人表示，一切以

公司公告为准。

大理药业主营业务为中、西药注射

剂的生产和销售，主要产品为用于治疗

脑脉瘀阻所致中风昏迷、脑栓塞等病症

的醒脑静注射液、用于治疗气阴两虚型

之休克、冠心病等病症的参麦注射液以

及用于治疗急性胆囊炎等病症的亮菌

甲素注射液。

根据大理药业的说法，在一系列医

疗卫生体制改革政策和医药监管新政

相继落地实施后，公司经营也受到一定

影响。受辅助用药临床应用管理等政策

的影响，公司主导产品销量有所下滑，

整体营收出现20.74%的下滑。

北京商报记者了解到，近年来，政

策层面对辅助用药的管理趋于严格。

2018年12月，国家卫健委发布《关于做

好辅助用药临床应用管理有关工作的

通知》，内容包括在全国版本的基础上，

各省份分别制定省级辅助用药目录，省

级目录的品种不得少于国家目录等。药

品进入辅助用药目录后，将面临着被公

立医院严格控制用量甚至停用的风险。

2019年1月国务院办公厅印发《关于加

强三级公立医院绩效考核工作的意

见》，合理用药的相关指标取代单一使

用药占比进行考核，抗生素、注射液，尤

其是中药注射液、辅助性药品等成为重

点监控的对象，需控制其使用比例和金

额，以降低药占比和医保支付的压力。

大理药业未在财报中披露具体产品

销售数量，不过，从财报披露的信息可以

看到，2019年上半年大理药业多个产品

线多个产品出现停工情况。2019年上半

年，按照以销定产原则，根据销售需求和

库存情况安排生产，制剂三线的黄芪注射

液（10ml）、胞二磷胆碱注射液（2ml）停工

合计126天；制剂四线的参麦注射液

（10ml）停工合计108天；1号提取车间的

黄芪注射液精制液则未安排生产。

值得注意的是，受政策影响核心产

品销量有所下滑的同时，大理药业两大

核心产品醒脑静注射液和参麦注射液

市场份额也在逐年走低。米内网数据显

示，全国共有3家生产醒脑静注射液的

企业，市场份额最大的为无锡济明可信

山禾药业，2018年占据85.38%的份额，

其次是大理药业和河南天地药业。大理

药业2016-2018年市场份额分别为

22.77%、21.55%、11.9%。参麦注射液生

产企业共有8家，正大青春宝药业占比

最高，2018年达40.21%。大理药业在

2016-2018年 的 市 场 份 额 分 别 为

9.72%、8.63%、6.68%。

事实上，大理药业已经意识到中药

注射剂产品可能面临的市场风险，以及

市场份额逐年走低的情况。在产品上，

大理药业通过推进中药注射剂二次开

发从技术上消除或降低产品的安全风

险；在市场份额上，通过开发民营医疗

机构以及第三终端市场等提升公司产

品市场份额。

据了解，2019年上半年，大理药业

与浙江大学合作完成了参麦注射液化

学和药效物质基础研究、体内过程研究

等研究项目，天然冰片提取及精制纯化

研究项目、醒脑静注射液标准提高研究

等项目正在推进。同期，完成参麦注射

液品种的再注册。

一位不愿具名的业内人士表示，推进

注射剂产品二次开发是在国家对中药注

射剂质量安全监管力度加大背景下保障

产品销售的有效方式，但目前整个注射剂

市场较为低迷，大理药业能否通过此举提

升业绩还不好说。米内网数据显示，

2014-2018年，公立医院终端中药注射剂

的销售额分别是945亿元、973亿元、1048

亿元和1022亿元，同比分别增长9.39%、

2.98%、7.66%和-2.52%；重点城市公立医

院终端中药注射剂销售情况分别为111

亿元、116亿元、118亿元和103亿元，同比

分别增长3%、4.5%、1.9%和-13%。

北京商报记者 郭秀娟 姚倩/文
贾丛丛/制表

推产品二次开发 大理药业能否打响翻身战
北京商报讯（记者 郭秀娟）随着颜值经

济的到来，医美市场快速发展并吸引众多互

联网巨头入局，医美平台竞争也愈加激烈。

据了解，阿里、美团等企业均已进入医美领

域。对此，新氧CEO金星近日在接受北京商

报记者采访时表示，互联网巨头入局医美是

一个好现象，这恰恰证明医美在未来是一个

非常有潜力的朝阳行业。在金星看来，流量

巨头和垂直平台各有优势，短时间内不会有

太大改变。

近年来，阿里、京东、美团等企业均在医

美领域加大动作。资料显示，2018年9月，阿

里健康和医美企业艾尔建建立战略合作关

系，通过阿里健康医美平台，在医美药品鉴

真查询、线上医美预约服务等方面开展合

作。2019年1月，美团联动上游医美药品品牌

商和经销机构共同发起成立了“正品联盟”。

在金星看来，巨头进入医美市场在一定

程度上体现出大众可以用比较正常的眼光

看待医美行业，越来越多的消费者敢去尝试

不同的医美项目，正确认识到医美不等于整

形，除整形之外还有抗衰老、皮肤美容、牙齿

美容、植发等项目，消费者对医美慢慢有了

更全面的认知。

对于巨头进入是否对新氧有一定的影

响，金星表示，新氧与这些流量巨头相比，各

有优缺点。“拥有海量流量和广泛的用户知名

度是阿里、美团等大公司的优势。对于新氧来

说，六年时间积累了大量的内容，任何一个大

平台想积累到这样一个数量级可能都需要相

当长的时间。另外，作为一个垂直平台，新氧

拥有天然专业优势，对于消费者来说，越垂直

的平台越被认为是专业的。”金星说道。

巨头入局

医美平台竞争升级
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