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今天看到了一篇文章，提到了眼科治疗药物是消费属性非常强的赛道，其实在我原
来的认识中眼科、牙科
都属于消费属性非常高的赛道。这两个赛道都有专科医院，或者说民营资本介入，
从这点也可见一
斑。眼科有知名的上市企业爱尔
眼科，牙科基本上种植牙的广告到处都是，并且大家“整牙”的热情也非常高涨。

但看完文章之后，我对眼科消费属性强这个结论突然有了一点不同的思考，说到眼
科消费属性强，我非常认同很多干眼症用药的消费属性，小的时候就有润洁滴眼液
这个品牌。但是把眼科用药细分一下，干眼症、过敏、青光眼
、眼部血管性疾病、近视等等，从药品的角度去思考干眼症药品很多都是OTC，具
有很强的消费属性。

我印象中过敏性结膜炎
和干眼症之间有一定的联系，很多过敏性结膜炎患者患干眼症的概率提高，而治疗
过敏性结膜炎的药品我认为商品属性也具备一些。但厂家对这个适应症的商业化开
发可能没有干眼症这么强，不知道未来有没有企业在这个领域发力。

近视这
个领域，其实
商品属性非常强，但主要体
现在眼镜（包含框架眼镜、角膜塑形镜
、隐形眼镜等）上，药品的开发相对来说比较滞后，目前只有低浓度阿托品这个品
种。而这根独苗面临的问题是竞争格局和路径选择的问题，也就是厂家如何定位的
问题。如果只有一个厂家，产品的策略比较好定，但如果有不同的厂家参与进来，
如果厂家对市场的理解和定位不一致，这个产品的未来走向就存在非常高的不确定
性。

首先是渠道选择的问题，我想做以爱尔眼科为代表的社会专科医院渠道，在这个渠
道快速铺开。而你想做公立医院为主的渠道，这个渠道就牵扯到医院准入和医保的
问题。两个问题好像是分开的，但不在医保内的药品，在某些时候医院准入就是比
医保品种难。而且说实话，这个品种的治疗属性也很强。

还有一个问题就是在产品市场预期拉满的情况下，竞品只会像雨后春笋一样不断涌
现，很难出现巨头瓜分市场，而且我总觉得药品的消费属性和治疗属性是一对矛盾
体。治疗属性越强，可能越需要专业人员的介入，商品属性越难体现。你可以想象
自己走进药店买干眼症的眼药水，但你能想象走进药店给小孩买控制近视的低浓度
阿托品滴眼液吗？
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青
光眼
滴眼液更
不用说，商品属性
在我看来基本没有。而眼部血管性疾
病用药如康柏西普
也是治疗属性拉满的产品。所以眼科赛道消费属性强但不意味着所有的产品消费属
性都强。那评价一个眼科企业未来前景的时候，产品线广并不是最重要的，从组合
推广的角度考虑有些领域组合推广可以降低推广成本。而眼科赛道，我觉得重要的
是你想成为什么样的企业，也就是品牌的塑造上。

最后想插播两条最近看到的信息，一条是甘肃省药品和医用耗材集中采购公布带量
采购药品中选企业失信行为拟处理通知，失信
行为很多是配送不达标。而前几天有地区的招采赋予了配送企业更高的权力。两条
消息没有什么关联，但从不同的角度反映了配送渠道的重要性，以前从没看过，最
近短时间内有两条，感觉未来配送流通在药品市场上的重要性可能需要重新评估了
。

随想随笔，欢迎交流
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