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绿谷制药：不放弃九期一出海搜狗地图，再见
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5月15日，绿谷制药就抗阿尔茨海默

症药甘露特钠GV-971（中国商品名：九

期一）国际三期临床将暂停实施一事向

北京商报记者透露，公司不会放弃其

布局国际化市场的远期目标，各项条

件成熟后将会重启国际三期多中心临

床研究。

据了解，九期一由中国海洋大学、

中国科学院上海药物研究所、上海绿谷

制药有限公司研发。2019年11月，国家

药品监督管理局有条件批准用于轻度

至中度阿尔茨海默病，改善患者认知功

能的“九期一”上市注册，填补了这一市

场17年来的空白。绿谷制药此前也在

积极布局海外市场，绿谷制药常务副总

经理李金河曾表示，公司计划在2024年

完成有关工作，九期一2025年能够全球

注册上市。不过，此次国际三期临床暂

停或让2025年全球注册的计划进一步

延后。

关于此番叫停原因，绿谷制药相关

负责人进一步指出，九期一国际三期临

床暂停的主要原因为全球新冠疫情反

复导致患者脱落率增加，导致研究质量

降低，研究成本增加；融资难度加大，销

售现金流受疫情影响难以持续支持逐

步扩大的临床研究资金需求，采取保守

策略。

根据公告，九期一国际三期临床在

2020年疫情暴发时启动，在推进过程

中面临病人筛选和入组的困难。除影响

入组外，由于阿尔茨海默病的病程较

长，需长期随访且大多数环节需要到

院实施以保证临床数据的可靠性和科

学性，疫情很大程度上阻碍了这些试验

条件。

绿谷制药提到，基于对阿尔茨海默

病患者开展主观认知功能评估的特点和

需要，当下疫情在不同区域不同时间地

反复暴发造成更多已入组受试者不能定

期参与线下访视，脱落率正在呈递增趋

势，临床研究质量风险和研究成本都在

逐步增加。

融资难是九期一出海按下暂停键

的另一原因。绿谷制药方面表示，

GV-971国际三期临床研究启动后企业

为GV-971国际三期临床研究提供持续

资金保障，并启动了资本市场融资计

划。但已启动的融资受2022年初国际局

势及医药资本市场寒冬影响未能即刻

到位。

北京商报记者了解到，在销售现金

流回笼方面，九期一尽管在2020年上市

之初供不应求，但由于随后疫情反复导

致国内销售也面临不小阻力。

实际上，因疫情影响，甘露特钠胶囊

于年前被纳入医保后进院销售的节奏也

有所放缓，对国内的现有业务产生较大

冲击，也难以同时支撑国际临床项目逐

步扩大的资金需求。绿谷制药方面坦言

现在的处境。

在业内人士看来，随着此次国际三

期临床暂停，九期一2025年全球注册上

市的进度也将进一步延长。“不会放弃其

布局国际化市场的远期目标，各项条件

成熟后将会重启国际三期多中心临床研

究。”绿谷制药方面说道。尽管国际三期

临床暂停实施，但绿谷对于九期一的未

来与国际化仍旧保持乐观。“短期疫情初

步缓解后，绿谷计划加速甘露特钠进入

医保后的市场与医院准入工作，将资金

与精力先聚焦在中国的千万阿尔茨海默

病患者人群。”

北京商报记者姚倩

成为重点被裁对象

今年春节以后，何涛一直处于休假当中。

这位曾经的房企十强销冠和他的部门被老板

整体端掉。“老板给的理由特别简单，现在养

人太贵了，案场包给平台公司，销售渠道谁卖

得出去谁上，大家走了也可以给公司卖房，佣

金照样拿，但人公司就不背了。”

何涛的境遇不是个例，北京商报记者了

解到，在这个多重压力叠加的时节，房企开始

放弃自渠的执念。

李东所在的渠道自销平台公司隶属于某

30强房企，主要负责北京区域所有项目的销

售，商业项目、住宅项目均由李东团队负责。

但在今年春节前，这个200人规模的自销团队

一下子被公司整体裁撤了。“公司还拖欠了大

多数销售人员的工资和业绩提成，少则几万

元，多则十几万元。”李东告诉北京商报记者，

大家与原公司维权并找到劳动仲裁后，公司

给销售们打了工资欠条，认可拖欠的事实，但

截至目前依旧未能给付到位，大家依然处于

讨薪维权的路上。

房地产行业是典型的资金密集型行业，

房企撬动“杠杆”拿地、建房，销售永远摆在第

一位。一直以来，房企与渠道之间的关系颇为

“暧昧”，二者之间虽有博弈，但唇齿相依。

随着房地产市场下行，加之疫情带来的

外部环境变化，房企的利润空间越来越稀薄，

“被渠道绑架”的声音此起彼伏。渠道费用从

过去的1.5%到3%、4%，一路高歌猛进，最高

点涨到了8%、10%，更有“老大难”项目给到了

15%、20%。

“渠道费用上涨一直都有，市场下行时

候，就有些格外显眼。渠道佣金比例挤占各类

营销成本的同时，也将房企利润进一步压低。

这真是造房的不如卖房的，辛辛苦苦做出来

的项目，最后是给他人做‘嫁衣’。”一位长期

地产行业从业人员如此评价。

房企过得“憋屈”，也开始积极摆脱被“锁

喉”的问题。2021年初，很多房企痛定思痛，信

誓旦旦要自建销售渠道，摆脱被绑架的命运。

但从目前的实践结果来看，相关动作收效甚

微，并有了分崩离析的感觉。

“自渠”痛点

最近两年，渠道费用不断上涨，逼迫房企

纷纷开始走自建渠道之路。但客观来说，想把

“自渠”做好，并不是一件容易的事。一旦处理

不好，反而有些“自讨苦吃”。

中原地产首席分析师张大伟直言，“自

渠”建设目前来看仍是一个伪命题，最重要的

就是房企缺乏相关资源。“一家房企组建起来

的百号人自渠团队，就算是几个项目串联，也

无法与外部渠道公司的获客能力相媲美，更

何况中介机构拥有大规模的客群基础，相关

销售推广更是无法相提并论。”

另一方面，楼市进入所谓的“青铜时代”，

房企更加看重销售回款、负债去杠杆，这些迫

切需求也导致单个项目去化有强烈的时间、

利润等综合指标，能够带来销售业绩的外部

渠道于房企而言比往日更加重要。

合硕机构首席分析师郭毅指出，在市场

基本面还处于一个稳定性好的状态下之时，

房企的“自渠”能够发挥一定的优势，因为需

求相对比较稳定和扎实，不管是去场地外拓，

还是做一些线上推广，诸如此类的方式都能

聚拢一些自己的流量，形成自己的私域流量

池，然后在自己的项目上完成交易量的转化，

这方面的费效比是比较划算的。

但随着市场的进一步“趋冷”，购房者需

求越来越难以捕捉，那么房企在这种营销费

用上的投入就会加大，“自渠”团队的获客难

度也越来越大，那么就有可能进入到一个成

本与收益的盈亏线平均状态，甚至进入到一

个亏损状态，收益完全不能覆盖到“自渠”团

队的成本。相关情况持续一定的时间，对于房

企来讲，从运营上面就要考虑精简营销投入，

相应地会减少“自渠”建设，转而更多应用于

客户来源相对稳定的、能够支撑项目销量的

外部渠道合作。

郭毅特别指出，外部渠道带来的效果“立

竿见影”，让大部分房企趋之若鹜，这是“自

渠”目前尚不能达到的。

转化率的考题

随着房地产告别“黄金时代”，过去的增

量发展基本饱和，那种“守着售楼处，就能有

客户送上门”的好日子一去不复返，“开盘即

售罄”也变得遥不可及。

“渠道之所以盛行，是因为房地产市场

从过去的卖方市场变成了买方市场，而不管

是房企自建流量池的‘自渠’，还是借助外部

渠道分销，其核心都是针对流量的追求。”郭

毅称，对于需求端的精准把控，把渠道

费用压缩到极致，在这个基础上能够快速

实现成交去化，这才是房企看重“渠道”的

目的。

从渠道分销到“自渠”，再从“自渠”到渠

道分销，这一系列动作的转变，都是房企在运

营精益度上的考虑。

在郭毅看来，目前外部市场环境变化较

大，出于获客难度增加、成本提升等原因，房

企才做出“利弊”的选择。伴随着市场的重启

和复苏，房企“自渠”仍大有可为，这方面应

用会有更多元化的方式，也能发挥更大的

作用。

事实上，传统“自渠”同样也是人海战术，

需要大量销售人员，管理难度也会更大，难以

形成自身的竞争优势。随着线上数字化的推

广，相关产品赋能效应，也可以加强与客户

之间的黏性，为房企形成长期稳定的私域流

量池。

以贝壳为例子，目前贝壳的新房销售占

比已经超过了二手房销售占比，而这也仅仅

用了不到两年时间，其能迅速抢占市场，最重

要的就是线上与线下的融合。客户基数大、获

客能力强、数字化产品支撑，也让客户黏性、

转化率变得更高。

除此之外，各房企要保持自己的市场影

响力，提高行业辨识度，也就是品牌力的强

弱。以客户需求出发，做离他们更近的事情，

才能更好地去“获得”。“即便在当前环境下，

一些项目也是完全不需要渠道引客的，区域

位置好是一方面，房企的品牌力可以改变自

己的话语权。”一位房企内部人士如此评价。

北京商报记者王寅浩

搜狗正式并入腾讯7个月之际，却是搜

狗地图正式下线之时。5月15日，搜狗地图正

式下线，至于下线原因，搜狗现东家腾讯的

相关人士并未回应，不过搜狗地图提醒用户

下载腾讯地图。

搜狗地图的前身是成立于1999年的图

行天下，2005年，搜狐收购图行天下改名为

搜狗地图，如果从图行天下的入局时间看，搜

狗地图是国内首家互联网地图服务网站。

尽管有先发优势，搜狗地图的存在感一

直不高。根据第三方机构数据，高德地图、百

度地图是公认的行业前两名，月活跃用户数

亿级，搜狗地图月活跃用户只有百万级，未能

挤进前五，腾讯地图虽排在第三，月活跃用户

也不上亿。考虑到业务重合，搜狗地图下线不

难理解，但对于腾讯而言，重要的不是少了内

部竞争，而是地图业务面临的从导航延伸到

生活服务、智慧交通的竞争格局。

5月15日23时下线

“搜狗地图将于2022年5月15日23时正

式下线，届时关闭所有相关服务。请下载腾

讯地图为您提供更好的服务。”在搜狗地图主

页，一则通知出现在醒目处。如果没有这则通

告，好多Z世代用户甚至是第一次听说这家

地图平台。

根据七麦数据信息，目前只能在vivo应

用商店搜索到搜狗地图App，在苹果、华为、

小米、应用宝、百度、360、OPPO等应用商店

已搜索不到搜狗地图App的信息。以vivo应

用商店的搜狗地图App为例，最近一次更新

在2020年4月11日。

艾媒北极星最新数据显示，2021年12月

搜狗地图排在地图导航领域第六，前三名依

次是高德地图、百度地图、腾讯地图。

对于下线原因，腾讯相关人士未予回应，

针对搜狗地图下线后员工的安置情况也保

持沉默。

从搜狗地图到腾讯地图

按照搜狗并入腾讯时的安排，搜狗地图

业务并入腾讯CSIG（云与智慧产业事业群）

智慧出行等相关部门，而腾讯地图也隶属于

腾讯CSIG。“没必要同一个事业群有两款地

图产品，更何况搜狗地图的表现一般。”比达

咨询分析师李锦清向北京商报记者直言。

其实，被收入腾讯之后，业内人士普遍认

为，搜狗部分业务被裁撤只是时间问题。根据

原搜狗CEO王小川卸任时透露的信息，“未

来，搜狗搜索、输入法、PC浏览器等核心产品

将继续保持搜狗品牌运营，同时搜狗的搜索

技术与AI能力，也将赋能到腾讯业务体系”，

也能从侧面看到搜狗的核心业务。

“对于腾讯而言，搜狗最主要的价值是搜

索，2013年腾讯4.48亿美元投资搜狗，看重的

也是搜索，地图只不过是这次收购案搜狗打

包过来的业务而已，对于搜狗而言，现在地图

业务可有可无，但对腾讯来说，地图不能丢。”

李锦清说。

地图已不只是地图

之所以强调地图的重要性，不光是因为

地图具有工具性，还因为它是出行、生活服

务、交通甚至是元宇宙等业务的基础。

以高德地图为例，2021年7月高德地图

正式向“出行好生活开放服务平台”升级，更

像是要做一个基于地理位置的美团+点评。

这一点从高德地图首页设置上看已很明显，

在首页高德地图默认的业务入口不光有驾

车、公交地铁，还有打车、订酒店、周边游和生

活服务点评类榜单高德指南。

百度地图近年力推的功能则多偏向人工

智能和智慧交通，比如用户可以通过百度地

图呼叫自动驾驶的Robotaxi，可以语音搜

索、智能导航等。

较高德地图和百度地图，腾讯地图在用

户规模上尚有差距。根据艾媒北极星最新数

据，2021年，高德地图、百度地图的月活跃人

数分别是4.3亿、3.8亿，腾讯地图有2271.5万。

在品牌定位上，目前腾讯地图在首页给用户

提供的功能也大多围绕在出行、导航层面。

站在整个科技行业角度，地图早就不是

出行类企业布局的业务，美团、京东、华为以

及创业公司Momenta、宽凳科技等都已拿到

高精地图资质。

在业内人士看来，在线地图早期更大的

意义在于建立流量入口，通过免费向大众提

供服务，吸引更大客流，百度地图、高德地图、

腾讯地图早期“跑马圈地”时就是基于这个逻

辑。地图通过吸引大量客流，再以此为基础联

动B端商户，实现地图导航与交通出行、生活

服务等多方位协同，现在地图可以协同的不

只是这些，虽然地图本身不容易实现盈利，但

由于地理位置信息在过去、未来都不可或缺，

头部互联网公司对地图业务的布局或许不那

么积极，但不会停止。 北京商报记者魏蔚
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从业11年，何涛虽然预判

过会有被裁员的一天，但凭借

身处地产圈多年的经验，往往

土拓会先被干掉，所以并没有

想到这一天会来得这么快。作

为十强房企的营销骨干，当危

机到来那一刻，自己所在的部

门被连根拔起，这个事实让他

一度难以接受。然而，何涛的

境遇并非个例，自去年初开

始，在经历过被渠道绑架———

不惜代价自建渠道后，内外受

困、身心俱疲的房企们也开始

放弃自渠的执念。
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