
通化东宝：围绕内分泌治疗领域加速创新转型

本报记者 宋维东

通 化 东 宝 相 关 负 责 人 日 前 在 接 受 中 国 证 券 报 记 者 采 访 时 表 示 ， 经 过 多 年 发 展 ， 公 司 在 糖 尿 病 治 疗 领 域 形 成 了 强 有 力 的 竞 争 力 ， 行 业 地 位 进 一 步 稳 固 。 胰 岛 素 集 采 给 公 司 发 展 带 来 了 新 课 题 ， 既 是 挑 战 更 是 机 遇 ： 一 方 面 ， 凭 借 综 合 竞 争 优 势 ， 公 司 占 领 了 更 大 市 场 ； 另 一 方 面 ， 进 一 步 明 确 了 公 司 未 来 发 展 方 向 ， 即 围 绕 糖 尿 病 及 其 他 内 分 泌 治 疗 领 域 加 速 创 新 转 型 ， 培 育 更 多 盈 利 增 长 点 ， 提 高 抗 风 险 能 力 和 市 场 竞 争 力 ， 持 续 扩 大 领 先 优 势 。

人胰岛素国内市占率跃居首位

在胰岛素领域，通化东宝是国内名副其实的老牌厂家，也是当之无愧的头部企业。

1998年，通化东宝研制出我国第一支重组人胰岛素（二代胰岛素）“甘舒霖” ，实现中国胰岛素生产“零”的突破，成功打破外资垄断。

2009年，通化东宝建成年产3000公斤的吨级胰岛素原料药生产线，可工业化量产胰岛素原料药。目前，通化东宝已建成4套30吨级发酵罐，另有2套30吨级发酵罐在建。

“这是目前中国人胰岛素生产企业中规模最大的发酵系统，公司胰岛素实现规模化量产，生产成本大幅下降，胰岛素业务进入快速增长期，有力提升了市场竞争力。 ”通化东宝董秘苏璠说，“巨大的成本优势和足够的量产能力也为日后公司进一步扩大市场份额、巩固行业地位奠定了坚实基础。 ”

此后，通化东宝在稳住并提升二代胰岛素行业地位的同时，开始研发生产胰岛素类似物（三代胰岛素），并在2018年与法国Adocia公司签约，引入新一代胰岛素超速效赖脯胰岛素与可溶性甘精赖脯双胰岛素。

2019年至2022年成为通化东宝三代胰岛素产品的收获季，甘精胰岛素、门冬胰岛素和门冬预混30/50胰岛素相继获批上市。 这也使得通化东宝商业化品种进一步丰富，产品体系更加多样化，实现了对人胰岛素与胰岛素类似物速效、基础和预混系列产品全面覆盖。

自门冬胰岛素全系列产品获批上市后，通化东宝积极推进入院工作。 截至2023年3月底，公司门冬胰岛素产品进入二级及以上医院超2300家。

2022年，通化东宝胰岛素全系列产品实现销量7375.78万支，同比增长14.92%。 公司胰岛素产品市场份额持续攀升，其中人胰岛素市场份额提升至40.5%，一举超越诺和诺德位列全国第一。 此外，公司胰岛素类似物销量同比增长超100%，其中甘精胰岛素市场份额持续快速增长，2022年提升至约5.9%。 公司国产胰岛素龙头地位进一步稳固。

积极应对胰岛素集采

2022年5月，胰岛素专项采购开始执行，这也是集采首次从化学药拓展至生物药领域。 在此前的2021年11月底，第六批全国药品集采（胰岛素专项）中标结果公布，通化东宝申报的全系列胰岛素产品均以B类成功中标。

一直以来，市场都高度关注集采对药企经营业绩的影响及后集采时代的应对之策。 日前，通化东宝也公布了胰岛素集采实施后的首年业绩。 2022年，公司实现营收27.78亿元，同比下降14.98%；实现归母净利润15.82亿元，同比增长20.92%；实现扣非净利润8.41亿元，同比下降23.9%。

“公司营收和扣非净利润下滑，主要是由于集采落地后公司胰岛素各系列产品价格出现不同程度下降所致。 ”苏璠说，“2022年二季度，公司又对集采实施前存在于流通环节的胰岛素产品原供货价与集采实施价格之间的差额进行了一次性冲销或返还，也降低了营收水平。 ”

苏璠同时表示，胰岛素集采是从去年二季度开始实施的，因去年一季度业绩基数仍处于较高水平，加之今年1月份受疫情影响医院新患人数较少，因此公司今年一季度业绩也受到了一定的影响。 进入二季度，集采背景下的经营表现就具备了更强的可比性。

集采对药企及行业都将带来深远影响。 对企业来说，无论中标与否，集采在短期内对企业的营收和利润都将产生不小的影响。 但长远看，中标企业在市场上将获得局部领域的领导者地位。 而企业以降低价格来换取更大市场，也有助于其在细分领域树立标杆地位。

对行业来说，集采更考验着药企的创新研发、成本控制、市场拓展等能力，大企业往往凭借较强的综合实力获得更大市场。

“我们要看到，在集采背景下，公司胰岛素各系列产品销量均实现了大幅增长，市场份额持续攀升。 产品销量增长大幅抵消了胰岛素集采落地带来的收入下降的影响，这也体现了公司较强的发展韧性。 ”苏璠说。

经过一年的运行，通化东宝应对集采影响的能力不断增强。 在苏璠看来，胰岛素的市场容量足够大。 “我国糖尿病治疗领域中胰岛素的渗透率还不到10%，也就是1.4亿糖尿病人中注射胰岛素的人数还不到1400万。 相较于发达国家，还有巨大的提升空间。 ”

胰岛素集采的推进，使得国产胰岛素厂商凭借较高的性价比获得更大的市场空间，加速了胰岛素国产替代进程。

“对通化东宝来说，要抓住这一机遇。 公司拥有行业内一流的销售团队及完善的销售渠道。 我们要在存量和增量市场上同时做文章，进一步下沉市场，大力推动二代胰岛素在更大的基层市场应用，同时在二级及以上医院开拓三代胰岛素市场。 ”苏璠表示，公司还积极拓展线上市场，在天猫、京东等平台开设官方旗舰店，与线下实体药店形成联动，共同拓展集采外的市场。

在苏璠看来，公司完善的产品布局也是应对集采影响的重要利器之一。 目前，公司建立了丰富全面的糖尿病治疗产品研发管线，对胰岛素类似物注射液、GLP-1RA、高临床价值口服降糖药等药物的研发实现全覆盖。 一批重磅产品研发取得重要进展，推向市场已进入日程表。

这其中，门冬胰岛素30及50注射液、瑞格列奈成功获批上市；备受市场关注的GLP-1RA利拉鲁肽注射液与口服降糖药恩格列净片上市申请已获受理，预计于2023年底可获批上市，其余多款在研产品也收获了实质性成果。

“公司完善的产品布局为拓展海外市场提供了有力保证，海外市场将成为公司‘第二增长曲线’。 ”苏璠说，“公司将加速产品出海进程，加快推进人胰岛素及胰岛素类似物的海外注册工作，同时强化与海外药企合作，进一步开拓国际市场空间。 ”

2022年，通化东宝携手科兴制药开拓海外市场，共同推动国产糖尿病产品利拉鲁肽实现全球商业化。 通化东宝也由此加速自身产品出海进程，进一步开拓潜在市场空间。

不断拓展内分泌领域

近年来，通化东宝不断提升公司治理水平，大力引进高端人才，组建职业经理人队伍，企业面貌焕然一新，致力于打造“内分泌领域创新医药研发的探索者和引领者”。

为此，公司在吉林通化、北京、上海、浙江杭州四地进行战略布局，整合优势资源，实现有机配合、协同发展。

“我们坚持自主研发与对外合作相结合的模式，加大研发投入，加快转型升级，在深耕糖尿病领域的同时，拓展其他内分泌代谢领域，布局多款一类创新药，打造有竞争力的产品梯队。 ”通化东宝副总经理杜治强说。

这几年，通化东宝产品研发涵盖了糖尿病、肥胖、非酒精性脂肪肝炎（NASH）、痛风/高尿酸血症等适应症领域。 苏璠表示，公司研发体系与销售体系在以糖尿病为代表的内分泌领域有着巨大优势，因此拓展内分泌领域并大力发展创新药是贯彻聚焦发展战略的体现。

“像 痛 风 / 高 尿 酸 血 症 的 治 疗 ， 一 直 缺 少 疗 效 好 、 安 全 性 好 的 药 物 。 我 们 希 望 加 速 研 发 进 程 ， 抢 先 占 领 这 一 市 场 。 ” 苏 璠 说 ， 公 司 布 局 的 两 款 痛 风 / 高 尿 酸 血 症 治 疗 领 域 的 一 类 新 药 （THDBH130/131、THDBH150/151）也有了重要进展。

其中，痛风双靶点一类新药THDBH150/151片申报临床试验已获批，痛风一类新药URAT1抑制剂 (THDBH� 130片)� 于2023年2月已完成 II期临床试验首例受试者入组，目前IIa期临床试验入组率已超过50%。

据测算，
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智能化浪潮带来万亿商机

华为与伙伴联手“淘金”

●本报记者 张兴旺

5月8日，“华为中国合作伙伴大会2023” 在深圳国

际会展中心举行。华为常务董事、ICT基础设施业务管理

委员会主任、企业业务总裁汪涛表示，人工智能是今年

的热门话题，智能化浪潮扑面而来。 智能化浪潮带来万

亿元商机，华为将全面优化伙伴体系，与合作伙伴共迎

风口，共赢市场，支撑行业数字化转型和中小企业商业

成功。

政企业务收入大增

据汪涛介绍，2022年，华为整体经营平稳，政企业务

收入达到1332亿元，同比增长30%。 其中，伙伴贡献了销

售合同数量的95%。 面向未来， 华为将持续保持强力投

入，对未来充满信心。

汪涛称，人工智能是今年的热门话题，智能化浪潮扑

面而来。 对于企业来说，不论是信息化增强、数字化转型

还是智能化升级，数字化投资将迎来新一轮加速增长。

今年4月，华为轮值董事长孟晚舟表示，2026年全球

数字化转型支出将达到3.4万亿美元，这是整个产业链的

新蓝海，无论是正在进行数字化转型的企业，还是支撑数

字化转型的企业，均面临巨大的市场空间和经济收益。

汪涛表示，华为通过打造行业数字化云平台，帮助企

业上好云、用好云；基于先进的计算、存储技术，帮助客户

打造“算得快”“存得牢” 的坚实算力底座；提供领先的

数据通信、光网络等技术，为客户打造领先的网络基础设

施，让数据端到端“传得稳” ；鸿蒙、欧拉等根技术形成了

繁荣的基础软件生态。华为提供端到端的数字技术能力，

为迎接智能化浪潮做好了充足的技术准备。

智能化带来万亿商机

浦银国际称，从更长远的趋势和畅想来看，数字化

提升生产力，世界将加速迈入智能化。 数字化转型中的

运力、算力和存力三者协同发展，则可以充分释放经济

活力。

华为2022年年报显示，为加快千行百业数字化转型

和智能化升级， 华为构建面向通用计算的鲲鹏计算产业

和面向人工智能的昇腾AI计算产业。 东方证券研报称，

作为设备提供商之一，华为积极参与“东数西算” 计划落

地，通过布局通用计算的鲲鹏计算以及AI计算的昇腾计

算，来实现高效普惠的计算效果。

汪涛称，在智能化浪潮面前，不同规模和能力的企业

对数字化的需求不同。 华为政企业务将深耕价值客户

（NA）市场、商业市场和分销市场。 NA市场面向数以千

计数字化进入深水区的大型企业，需要创新的解决方案；

商业市场面向数十万希望借鉴先行者经验的中小型企

业，帮助它们加速数字化；分销市场面向千万级的企业市

场，满足那些规模小、标准化的场景数字化需求。

汪涛表示：“智能化浪潮带来万亿元商机。 面向未

来，在众多的不确定性中，数字化和智能化是最确定的趋

势，在助力客户数字化转型的过程中，我们互为伙伴，相

互成就。 ”

加大对合作伙伴投入

华为称，公司与合作伙伴开放合作、共享利益，构建

“以利益为纽带，以诚信为基础，以规则为保障” 的健康

共赢的伙伴体系。

截至2022年底，华为合作伙伴数量超过35000家。其

中，销售伙伴超过25000家，解决方案开发伙伴及服务伙

伴超过8000家，人才联盟伙伴超过2400家。 华为将加大

对伙伴的投入，深耕伙伴的拓展与运营，构筑长期生存、

高速发展基石。

汪涛表示， 为了满足政府和各类企业的不同需求，

华为面向三类市场，全面优化伙伴体系。 面向NA市场，

与客户和伙伴一起建灯塔，支持伙伴广复制；商业市场

以伙伴为中心，打造伙伴主导的市场体系；分销市场以

分销商为主，以工程商为中心，构建健康有序的分销伙

伴体系，发布“华为坤灵” 分销新品牌，与伙伴共拓分销

新蓝海。

具体来看，在NA市场，华为与伙伴一起为场景找技

术，帮助客户解决问题；华为行业“军团” 通过短链条运

作，与客户、伙伴一起创新孵化了100多个场景化解决方

案。 商业市场客户众多，2023年华为将面向重点行业推

出60多款适销新品和30多个“小而美” 方案，希望发展

更多活跃伙伴， 并持续支持伙伴沿着聚焦行业覆盖更多

客户，共同做大商业市场。 此外，华为将更加重视分销市

场，加大对分销市场的投入；同时，华为提供业界齐全的

分销产品品类，助力分销伙伴扩展业务，满足海量中小企

业的数字化需求。

华为中国政企业务总裁吴辉表示：“我们将支撑和

服务伙伴去更快、更好、更便捷地拓展市场，通过不断加

强‘伙伴+华为’ 整个体系的能力，助力各行各业的数字

化转型和客户的商业成功，共赢数字未来。 ”

农业农村部：

加强大豆油料等自主品牌打造 提升农民种植效益

●本报记者 潘宇静

5月8日，2023中国农业品牌创新发展

大会在北京召开。 农业农村部市场与信息

化司司长唐珂表示， 要加强大豆油料等自

主品牌打造，提升农民种植效益。 要打造一

批具有国际影响力的农业品牌， 使之成为

向世界展示中国农业、 弘扬中华文明的一

张张闪亮名片。

品牌是农产品核心竞争力

2022年，规模以上农产品加工业营业收

入超过18.5万亿元。 面对这么庞大的市场，

2022年底中央农村工作会议明确提出，做好

“土特产” 文章，要强龙头、补链条、兴业态、

树品牌，推动乡村产业全链条升级，增强市

场竞争力和可持续发展能力。

“农业品牌成为三农领域和消费领域的

一大热词。 ” 唐珂在会上表示，截至2022年

底， 绿色食品和有机农产品有效用标主体

27451家，产品60873个；农产品地理标志商

标注册约6200个。 三年间，产地冷藏保鲜设

施扩容1800万吨，农产品仓储流通品质大幅

提升。从品牌效益看，据测算，2022年农业品

牌目录区域农产品产量较2012年增长近

55%，销售额增长近80%，带动当地农民收

入增长65%。 2022年，农业品牌平均溢价率

超过17%。

2022年11月底，《黑龙江省 “黑土优

品”农业品牌标识管理办法(试行)》发布。黑

龙江省人民政府副省长王秋实在会上介绍，

目前黑龙江省共有283家企业、672款产品获

得了“黑土优品” 的标识授权，推动形成了

创品牌、管品牌、护品牌、强品牌的全生命周

期管理机制。“品牌是农业核心竞争力的综

合体现，是农业强国的重要标志。 ”

唐珂表示，要与粮食生产功能区、重要

农产品保护区、 特色农产品优势区以及现

代农业产业园、 特色产业集群等相结合，

推动资源要素在品牌引领下聚集。 要加强

大豆油料等自主品牌打造， 提升农民种植

效益。 要发挥企业组织化、产业化的优势，

与原料基地建设相结合， 加强自主创新、

质量管理、 市场营销。 打造一批能够参与

国际竞争的主力军。

“要注意搭建国际农产品贸易合作平

台，加大海外营销活动力度，支持农业企业

参加国际知名农业展会。要深度挖掘我国传

统农耕文化精髓，充分利用乡风民俗、传统

技艺、历史文脉等文化资源，为农业品牌后

置底色、提升底色、增添亮色。讲好中国品牌

故事， 打造一批具有国际影响力的农业品

牌，使之成为向世界展示中国农业、弘扬中

华文明的一张张闪亮名片。 ”唐珂说。

企业助力农业品牌打造

农业品牌建设离不开企业主体的努力。

大北农国际集团副总裁傅培政表示，大北农

共有员工约3万人， 其中科研人员达到3000

人， 公司每年的科研投入约占销售收入的

3%。 同时，大北农与全国的农业高校、科研

院所进行合作，成立了中关村农业科技创新

联盟，致力于将中关村打造为世界农业的创

新高地。 这背后正体现了“科技创新品牌驱

动” 的力量。

数字技术与农业深度融合，助力乡村产

业发展。中国电信集团农业农村事业部总裁

白云东表示，在国资委的支持下，中国电信

旗下翼支付平台汇聚央企资源、 消费场景、

串联平台商户和用户需求，围绕乡村振兴等

核心板块，正在逐步转型升级为中央企业新

消费平台，并将基于新消费平台丰富的数据

资源、多家央企成功的项目经验、专业的运

营能力，为各级政府和企业主体提供品牌战

略规划服务。

通过数字技术赋能农业品牌的还有京

东。 京东农场相关负责人表示，京东利用大

数据形成京东的数据模型和算法，构建消费

群体的消费画像，从而制定公共区域品牌的

销售策略，再结合市场的需求和区域品牌自

身的优势，将品牌的特征、核心价值等信息

清晰展示，提升农产品的品牌质量。

盒马（中国）有限公司公共事务总经理

任媛表示，盒马已经实现了产业互联网和消

费互联网的深度融合， 这其中包括建立的

550个农产品基地和150个“盒马村” 。 通过

“产地仓” 和“销地仓” 的无缝连接，一方面

帮助农户生产有需要的商品，一方面帮助消

费者买到高性价比的农产品，在正向循环中

打造更多具有中国特色的农产品品牌。

通化东宝：

围绕内分泌治疗领域加速创新转型

图为通化东宝胰岛素生产现场 公司供图

通化东宝相关负责人日前

在接受中国证券报记者采访时

表示，经过多年发展，公司在糖

尿病治疗领域形成了强有力的

竞争力，行业地位进一步稳固。

胰岛素集采给公司发展带来了

新课题，既是挑战更是机遇：一

方面，凭借综合竞争优势，公司

占领了更大市场；另一方面，进

一步明确了公司未来发展方

向， 即围绕糖尿病及其他内分

泌治疗领域加速创新转型，培

育更多盈利增长点， 提高抗风

险能力和市场竞争力， 持续扩

大领先优势。

●本报记者 宋维东

视觉中国图片

人胰岛素国内市占率跃居首位

在胰岛素领域，通化东宝是国内名副其

实的老牌厂家，也是当之无愧的头部企业。

1998年，通化东宝研制出我国第一支

重组人胰岛素（二代胰岛素）“甘舒霖” ，

实现中国胰岛素生产“零” 的突破，成功

打破外资垄断。

2009年， 通化东宝建成年产3000公斤

的吨级胰岛素原料药生产线，可工业化量产

胰岛素原料药。目前，通化东宝已建成4套30

吨级发酵罐，另有2套30吨级发酵罐在建。

“这是目前中国人胰岛素生产企业中

规模最大的发酵系统，公司胰岛素实现规

模化量产，生产成本大幅下降，胰岛素业

务进入快速增长期，有力提升了市场竞争

力。 ” 通化东宝董秘苏璠说，“巨大的成本

优势和足够的量产能力也为日后公司进

一步扩大市场份额、巩固行业地位奠定了

坚实基础。 ”

此后，通化东宝在稳住并提升二代胰

岛素行业地位的同时，开始研发生产胰岛

素类似物（三代胰岛素），并在2018年与

法国Adocia公司签约，引入新一代胰岛素

超速效赖脯胰岛素与可溶性甘精赖脯双

胰岛素。

2019年至2022年成为通化东宝三代

胰岛素产品的收获季，甘精胰岛素、门冬

胰岛素和门冬预混30/50胰岛素相继获批

上市。 这也使得通化东宝商业化品种进一

步丰富，产品体系更加多样化，实现了对

人胰岛素与胰岛素类似物速效、基础和预

混系列产品全面覆盖。

自门冬胰岛素全系列产品获批上市

后， 通化东宝积极推进入院工作。 截至

2023年3月底， 公司门冬胰岛素产品进入

二级及以上医院超2300家。

2022年，通化东宝胰岛素全系列产品

实现销量7375.78万支，同比增长14.92%。

公司胰岛素产品市场份额持续攀升，其中

人胰岛素市场份额提升至40.5%， 一举超

越诺和诺德位列全国第一。 此外，公司胰

岛素类似物销量同比增长超100%，其中甘

精胰岛素市场份额持续快速增长，2022年

提升至约5.9%。 公司国产胰岛素龙头地位

进一步稳固。

积极应对胰岛素集采

2022年5月， 胰岛素专项采购开始执

行， 这也是集采首次从化学药拓展至生物

药领域。 在此前的2021年11月底，第六批

全国药品集采（胰岛素专项）中标结果公

布， 通化东宝申报的全系列胰岛素产品均

以B类成功中标。

一直以来， 市场都高度关注集采对药

企经营业绩的影响及后集采时代的应对之

策。日前，通化东宝也公布了胰岛素集采实

施后的首年业绩。 2022年，公司实现营收

27.78亿元，同比下降14.98%；实现归母净

利润15.82亿元，同比增长20.92%；实现扣

非净利润8.41亿元，同比下降23.9%。

“公司营收和扣非净利润下滑， 主要

是由于集采落地后公司胰岛素各系列产品

价格出现不同程度下降所致。 ” 苏璠说，

“2022年二季度， 公司又对集采实施前存

在于流通环节的胰岛素产品原供货价与集

采实施价格之间的差额进行了一次性冲销

或返还，也降低了营收水平。 ”

苏璠同时表示， 胰岛素集采是从去年

二季度开始实施的， 因去年一季度业绩基

数仍处于较高水平， 加之今年1月份受疫

情影响医院新患人数较少， 因此公司今年

一季度业绩也受到了一定的影响。 进入二

季度， 集采背景下的经营表现就具备了更

强的可比性。

集采对药企及行业都将带来深远影

响。 对企业来说，无论中标与否，集采在短

期内对企业的营收和利润都将产生不小的

影响。但长远看，中标企业在市场上将获得

局部领域的领导者地位。 而企业以降低价

格来换取更大市场， 也有助于其在细分领

域树立标杆地位。

对行业来说，集采更考验着药企的创新

研发、成本控制、市场拓展等能力，大企业往

往凭借较强的综合实力获得更大市场。

“我们要看到，在集采背景下，公司胰

岛素各系列产品销量均实现了大幅增长，

市场份额持续攀升。 产品销量增长大幅抵

消了胰岛素集采落地带来的收入下降的

影响，这也体现了公司较强的发展韧性。 ”

苏璠说。

经过一年的运行，通化东宝应对集采

影响的能力不断增强。 在苏璠看来，胰岛

素的市场容量足够大。 “我国糖尿病治疗

领域中胰岛素的渗透率还不到10%， 也就

是1.4亿糖尿病人中注射胰岛素的人数还

不到1400万。 相较于发达国家，还有巨大

的提升空间。 ”

胰岛素集采的推进，使得国产胰岛素

厂商凭借较高的性价比获得更大的市场

空间，加速了胰岛素国产替代进程。

“对通化东宝来说，要抓住这一机遇。

公司拥有行业内一流的销售团队及完善

的销售渠道。 我们要在存量和增量市场上

同时做文章，进一步下沉市场，大力推动

二代胰岛素在更大的基层市场应用，同时

在二级及以上医院开拓三代胰岛素市

场。 ” 苏璠表示，公司还积极拓展线上市

场，在天猫、京东等平台开设官方旗舰店，

与线下实体药店形成联动，共同拓展集采

外的市场。

在苏璠看来，公司完善的产品布局也

是应对集采影响的重要利器之一。 目前，

公司建立了丰富全面的糖尿病治疗产品

研发管线， 对胰岛素类似物注射液 、

GLP-1RA、 高临床价值口服降糖药等药

物的研发实现全覆盖。 一批重磅产品研发

取得重要进展，推向市场已进入日程表。

这其中， 门冬胰岛素30及50注射液、

瑞格列奈成功获批上市；备受市场关注的

GLP-1RA利拉鲁肽注射液与口服降糖药

恩格列净片上市申请已获受理， 预计于

2023年底可获批上市，其余多款在研产品

也收获了实质性成果。

“公司完善的产品布局为拓展海外市

场提供了有力保证， 海外市场将成为公司

‘第二增长曲线’ 。 ” 苏璠说，“公司将加速

产品出海进程， 加快推进人胰岛素及胰岛

素类似物的海外注册工作， 同时强化与海

外药企合作，进一步开拓国际市场空间。 ”

2022年，通化东宝携手科兴制药开拓

海外市场， 共同推动国产糖尿病产品利拉

鲁肽实现全球商业化。 通化东宝也由此加

速自身产品出海进程， 进一步开拓潜在市

场空间。

不断拓展内分泌领域

近年来，通化东宝不断提升公司治理水

平，大力引进高端人才，组建职业经理人队

伍，企业面貌焕然一新，致力于打造“内分泌

领域创新医药研发的探索者和引领者” 。

为此，公司在吉林通化、北京、上海、浙

江杭州四地进行战略布局，整合优势资源，

实现有机配合、协同发展。

“我们坚持自主研发与对外合作相结

合的模式，加大研发投入，加快转型升级，

在深耕糖尿病领域的同时， 拓展其他内分

泌代谢领域，布局多款一类创新药，打造有

竞争力的产品梯队。 ” 通化东宝副总经理

杜治强说。

这几年， 通化东宝产品研发涵盖了糖

尿病、肥胖、非酒精性脂肪肝炎（NASH）、

痛风/高尿酸血症等适应症领域。 苏璠表

示， 公司研发体系与销售体系在以糖尿病

为代表的内分泌领域有着巨大优势， 因此

拓展内分泌领域并大力发展创新药是贯彻

聚焦发展战略的体现。

“像痛风/高尿酸血症的治疗， 一直

缺少疗效好、安全性好的药物。 我们希望

加速研发进程，抢先占领这一市场。 ” 苏

璠说，公司布局的两款痛风/高尿酸血症

治疗领域的一类新药（THDBH130/131、

THDBH150/151）也有了重要进展。

其 中 ， 痛 风 双 靶 点 一 类 新 药

THDBH150/151片申报临床试验已获批，

痛风一类新药URAT1抑制剂 (THDBH�

130片)� 于2023年2月已完成II期临床试验

首例受试者入组，目前IIa期临床试验入组

率已超过50%。


