
主编:唐维 编辑:李为学 美编:彭春霞 2026年8月3日 星期一 A3Company公司

第12批国家药品集采于7月31日开标并产生

拟中选结果。8月2日，多家上市药企陆续披露拟

中选品种，企业普遍预期，此次拟中选以及后续的

合同实施，将促进相关产品国内市场的开拓。

科伦药业（002422）披露公司共有沙库巴曲

缬沙坦钠片、脂肪乳注射液（C14—24）等14个产

品拟中选，在当日披露拟中选公告的上市公司

中规模最为庞大。科伦药业表示，若公司后续

签订采购合同并实施，将进一步扩大相关产品

的销售，提高市场占有率，提升公司品牌影响

力，对公司的未来经营业绩具有积极的影响。

本次集采坚持“稳临床、保质量、反内卷、防

围标”原则，65种药品全部采购成功，覆盖抗感

染、抗肿瘤、抗血栓、降血糖、降血压、降血脂、风

湿免疫、消炎镇痛等领域常用药品。全国共4.5
万家医药机构报量，医药企业积极参与本次集

采，327家企业的521个产品获得拟中选资格。

除科伦药业之外，国家医保局披露还有齐

鲁药业、石家庄四药、倍特药业等企业有 10余

个产品中选，诺华公司的沙库巴曲缬沙坦、拜

耳公司的碘普罗胺等 10个参比制剂中选。据

了解，这些临床认可度高、质量和供应有保障

的主流企业普遍中选，突出了本次集采中“稳

临床”原则，将更好适应多元用药需求。

华东医药（000963）披露环孢素软胶囊、他

克莫司胶囊、美沙拉秦肠溶片三款拟中选本次

集采。华东医药方面介绍，环孢素和他克莫司

属于免疫领域核心用药，依托集采医疗机构优

先选用中选药品政策，有助于稳固院内现有市

场基本盘。

“产品拟中选价格较原售价有所下调，有

利于进一步提升药品可及性，降低移植、自身

免疫性疾病长期治疗患者的用药经济负担。”

华东医药表示。

“反内卷”与“保质量”，是本次集采过程中的

另外两个突出原则。国家医保局介绍，本次集采

规则采取两档防范异常低价措施，排除极端低

价对整体竞争格局和价格体系的影响；同时要

求中选药品采购协议期内不得降级变更包装，例

如口服片剂不得由每片独立包装变更为多片瓶

装，避免因包装形式变化影响药效稳定性。

湘财证券认为，“双锚点”叠加超低价不带

量机制封死恶性降价空间，预计集采品种降价

不确定性对市场影响将更为可控。

华海药业（600521）宣布拉莫三嗪片、艾拉

莫德片、培哚普利氨氯地平片（Ⅲ）、美沙拉秦

肠溶片拟中选本次集中采购。其中，华海药业

的后三款产品在今年二季度刚获得《药品注册

证书》，华海药业期待此次拟中选将有利于上

述产品快速打开国内销售市场。

此外，昂利康（002940）宣布西格列汀二甲

双胍缓释片、沙库巴曲缬沙坦钠片及海西药业

吸入用七氟烷拟中选，汇宇制药（688553）宣布

有三个产品拟中选。一品红（300723）旗下培哚普利氨氯地平

片（Ⅲ）与注射用硫酸艾沙康唑拟中选，公司已提前完成产能预

留与物流预案，确保全国范围内按时、足量、稳定供货，公司将

严格把控药品质量，保障中选药品稳定供应。

湘财证券表示，当前集采已常态化推进至第 12批，对二级

市场的边际冲击已显著钝化，可重点关注新纳入品种可能对相

关公司的影响。同时，对于成功实现从仿制药向创新跃迁的公

司而言，仿制药集采对报表的影响也将逐年走弱。
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宝莱特（300246）7月 31日晚公告，公司控股股东正筹划控

制权变更事项。公司已向深交所申请，股票及可转债“宝莱转

债”自8月3日（星期一）开市起停牌，预计停牌不超过2个交易

日，其间可转债转股业务同步暂停。

在本次筹划上市公司控制权变更前，宝莱特控股股东、实

际控制人燕金元及控股股东一致行动人、实际控制人王石就曾

对外转让上市公司股份。

2026年 1月 12日，燕金元及王石与衢威智合签署了《股份

转让协议》，约定通过协议转让方式将其持有的公司无限售流

通股合计1852.06万股（系公司首次公开发行前持有股份，占公

司目前总股本的7%），以9.45元/股的价格转让给衢威智合。

5月29日，宝莱特收到燕金元及王石提供的由中国证券登

记结算有限责任公司出具的《证券过户登记确认书》，本次权益

变动涉及的股份已完成过户登记手续，过户日期为5月28日。

该次交易完成后，燕金元及王石的持股比例分别降至

20.58%、1.60%，合计为22.18%；衢威智合的持股比例为7%。

宝莱特于 2011年 7月在创业板上市，主营业务为医疗器

械产品研发、生产、销售、服务。近年来处于持续亏损状态，

2023年至 2025年归母净利润分别为-6518.51万元、-7144.13
万元、-6942.78万元。今年一季度，宝莱特归母净利润为-731.89
万元，扣非净利润为-1462.75 万元。但股价今年以来走势强

劲，截至7月31日收盘，年内涨幅达137.78%。

此前，宝莱特在接待机构调研时表示，公司将始终聚焦临床

实际需求，依托国家级制造业单项冠军的技术积淀，顺应行业智

能化发展趋势，将“智能化”确立为产品研发的核心驱动力。公司

将持续加大研发投入，力争推出更多解决临床痛点、具备“新质”

属性的医疗设备，构建差异化的解决方案矩阵，推动医疗设备由

“功能集成”向“智能决策”跨越，全面提升产品核心竞争力。

“在具体路径上，公司将深化产学研医合作，以前沿科学与

临床经验赋能技术创新，力争在新型设备研发与关键技术攻关

上取得新突破。”宝莱特表示，公司依托精密制造优势，积极探

索智慧医疗与大健康领域的新赛道；深耕医疗信息化与数据算

法分析，为临床辅助决策提供数据基座，布局智慧病房生态，拓

展床旁问诊、健康宣教及远程会诊等应用场景；持续开发血液

透析差异化耗材，拓展腹膜透析、CRRT等肾科领域产品线；加

快推进G系列高端监护仪、CRRT、AED及新款输注液泵等重点

有源产品的研发进程，力争早日取证上市。

宝莱特筹划控制权变更

证券时报记者 叶玲珍

8月1日起，电动汽车充电桩CCC认证

（即3C认证）正式强制实施，未获认证产品

不得出厂、销售、进口或者在其他经营活动

中使用。记者了解到，目前主流设备厂商

大多已完成3C认证，部分中小厂商因无法

按期完成认证导致短期无单可接，正在积

极谋求转型。

业内认为，充电桩3C认证将有望终结

行业低价竞争的野蛮生长时代，加速行业

洗牌，推动产业迈入安全化、标准化、高质

量发展的全新阶段。

充电桩3C时代开启

回溯来看，充电桩3C认证此前已有明

确政策铺垫，市场预期充分。2024 年 12
月，市场监管总局发布公告，决定对电动汽

车供电设备实施强制性产品认证管理。

据悉，充电桩3C认证管理包括开展防

触电、短路保护、耐火耐燃等关键安全指标

测试和企业现场质量保证能力、产品一致

性检查，旨在筑牢产品质量安全底线。

“近期公司采购的充电桩，已经要求必

须有3C认证了。”华东地区一位充电运营商

告诉证券时报记者，3C认证遵循“管新不管

旧”原则，8月1日前已投运的存量充电桩，

仍可在符合安全要求的前提下继续使用。

近年来，随着新能源汽车渗透率的不

断提升，充电桩已经成为服务百姓出行需

求的重要基础设施。截至今年 6月底，全

国充电基础设施（枪）总量达 2305.7万个，

同比增长43.2%。

此前，充电桩行业存在技术门槛低、标准

不统一等问题，部分厂商为压缩成本以次充

好，导致漏电、起火、短路等安全事故频发。根

据市场监管总局2025年的抽查情况通报，电

动汽车充电桩抽查不合格率高达49.1%。

“本次需强制开展3C认证的充电桩产品

包括交流供电设备和直流供电设备，家用私

桩、公共商用桩均在管理范围内，覆盖面广，

对规范行业发展大有裨益。”杭州鸿途智慧能

源技术有限公司副总裁王锋向记者介绍。

行业洗牌加速

多数受访人士认为，充电桩3C认证落

地，将大幅提升行业准入门槛，倒逼以低价

竞争抢占地盘的中小厂商退出市场，加速

行业洗牌。

“3C强制认证实施关键零件备案制，

也就是说，不仅要求充电桩设备通过3C认

证，关键零部件也必须通过严苛检测。”华

东地区一位充电桩厂商内部人士表示，部

分此前使用低价低质零部件的中小厂商大

概率将面临供应商切换，这将是一笔不小

的隐性支出。

王锋告诉记者，3C强制认证要求企业

在取证周期内不能随意更换备案零部件规

格及供应商，如果擅自改变，将面临取消证

书和罚款。“这样一来，大型供应商与充电

桩厂商之间有望形成强绑定关系，市场份

额将加速向头部集中。”他同时指出，3C认

证最严苛的环节并非产品检测，而是工厂

审核，“不具备标准化生产流程和品控能力

的厂商很难满足要求。”

除此之外，3C认证带来的认证审核等合

规费用，将进一步拉开成本差距。据王锋透

露，市面上充电桩产品型号众多，不同系列的

充电桩产品需分别进行3C认证。

对于产能规模庞大的头部充电桩厂商，

认证成本可通过规模化生产摊薄；但对于产

能有限、营收薄弱的中小厂商而言，这笔刚

性合规支出将进一步压缩其生存空间。

企业积极应对

面对3C强制认证，充电桩行业相关参

与方均在积极布局，其中头部厂商已率先

完成全系列产品3C认证，抢抓先发优势和

转型红利。

早在 2025 年 5 月，特来电便宣布其

21kW领航系列智能交流充电桩率先获得国

家3C认证，成为行业首批获得认证的充电设

备；盛弘股份在2025年年报中表示，公司全

系列充电桩产品已完成3C认证审核，并在业

内首批完成兆瓦级充电堆产品3C认证。

星云股份也表示，在政策正式实施前，

公司已完成多品类、全功率充电桩3C认证

布局，覆盖交流桩系列产品、一体式直流充

检桩系列产品等。

中小厂商在成本与合规压力之下，也

在积极谋求转型。

“据我了解，部分小厂无力拿下 3C认

证，目前已经无单可接、无货可卖。”前述充

电桩厂商内部人士表示，部分厂商开始采

取委外加工等模式，也有一些厂商逐步弱

化生产，开始转向第三方维护业务。

在王锋看来，伴随着3C强制认证的落

地，充电桩整体成本将上行，行业终端用户

需转变发展思路，从过去的粗放的跑马圈

地、硬件投放转向精细化运营。

“从长期来看，合规的充电桩能够有效

降低设备故障、安全事故概率，减少长期运

维成本；与此同时，标准化设备更适配智能

充电、车桩互动、有序充电等新型业态，有望

为运营商开拓新的盈利渠道。”王锋表示。

充电桩3C认证强制实施 准入门槛提升行业洗牌加速
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证券时报记者 王小伟

传统车企和造车新势力近日陆续交

出下半年首月成绩单（销量或交付量）。7
月虽为传统汽车销售淡季，但仍有头部新

势力冲破天花板，腰部则在 3 万辆阵营

“混战”，也有一些车企产销下滑，共同勾

勒出行业加速分化的竞争格局。

比亚迪以41.9万辆断层领跑、零跑首

破10万辆月销登顶新势力、理想成新势力

中唯一同比环比均下滑的品牌……这不

仅仅是一张月度销量排位表，更是一张谁

在上升、谁在挣扎的分割图。

按照乘联分会推算，7月狭义乘用车

零售市场规模预计达到 152万辆，环比下

降 5.1%，同比下降 16.8%。其中，新能源

乘用车零售销量预计在 98万辆左右，环

比微降，渗透率进一步提升至 64.5%左

右，机遇与挑战并存。

业内认为，传统淡季叠加上半年冲量

透支，汽车市场正在回归真实需求，这会

加剧车市的结构性洗牌。众车企必须面

对的课题是，随着分化的空前加剧，一场

喊了多年的淘汰赛预演窗口，真的越来越

近了。

分化明显

8月2日，比亚迪公布产销快报。7月

新能源汽车产量42.02万辆，销量41.92万

辆。今年累计新能源汽车销量 222.77万

辆，同比下降10.54%。

7 月销量榜单中，零跑汽车成为最

大赢家，以约 10.13 万辆交付量、同比增

长 102%的成绩，成为国内首个达成单月

超 10 万辆交付的造车新势力企业。零

跑汽车从 2025 年开始进入高速发展阶

段，增速甚至超过公司的预期。零跑汽

车创始人、董事长兼 CEO 朱江明在 7 月

销量收官视频中表示：“从月销 879辆到

10万辆，我们走了整整 6年，过去不敢想

的事，今天成了。”

原 因 之 一 在 于 市 场 覆 盖 面 的 扩

容。零跑形成四大产品系列矩阵，覆盖

6 万元级到 30 万元级主流价位区间。

有接近中汽协的人士对记者表示，月销

10 万辆意味着零跑已经触及到汽车集

团的规模。

除了零跑外，极氪和埃安等品牌环

比也出现逆势上涨。其中，极氪 7 月交

付 35837 辆，同比增长 111%，创历史新

高。随着未来趋势受超级电混车型放

量 、高 端 化 及 出 海 驱 动 ，在 度 过 淡 季

后 ，极 氪 会 否 踏 入“4 万 阵 营 ”，值 得

关注。

7月广汽埃安（含昊铂BU口径）交付

34987辆，连续数月环比上升。不过，埃安

日前陷入电池质量风波，这或为其后续销

量带来了不确定性。

跟随汽车大盘，国央企培育的“车二

代”整体环比回落。深蓝汽车 7月全球销

量 29213辆，同比增长 7.5%，但环比下滑

超 13%。极狐汽车 7月交付 23517辆，环

比跌8.30%。

新势力困于3万辆？

零跑率先撞线 10万辆，为新势力打

开了新的想象空间，也为未来行业的竞争

格局注入了新的变量。但当下，更多的新

势力车企仍在 3万辆阵营里为守住阵地

而战。

7月，小鹏集团交付新车38027辆、蔚

来35934辆、理想30468辆，小米交付量超

3万辆，从“3万级”到“4万级”的跨越遇阻

明显。其中，曾经在 6月突破 4万辆的蔚

来和小鹏，又都跌回3万辆区间。

一众新势力都希望能突破“3万天花

板”。以小鹏为例，在 7月发布了MONA
系列首款 SUV——MONA L03，后续能否

重回 4万辆区间，这款新车的交付表现将

是关键变量。不过，也有车企依然在存量

款型中求稳，蔚来公司今年已经完成了所

有的新车发布。业内认为，接下来 5个月

里，后续增长更多依赖现有车型的市场表

现和产能释放。

理想汽车 7月交付 30468辆，系头部

新势力中同比、环比双降品牌。供应波动

以及过度依赖单款车型，使理想在增程市

场结构性萎缩及新老车型切换中遭遇持

续阵痛。

前述汽车人士认为，车企存在两条截

然不同的路径，一队将电动化视为唯一的

机会窗口，全力投入、加速迭代；另一队则

在转型阵痛之间反复权衡，放慢节奏、押

注多技术路线。这是汽车玩家对产业未

来的认知发生分歧，映射出当前中国车市

竞逐的空前复杂。

有一种声音认为造车新势力正集体

“困在3万辆”，这个数字一度被视为未来

车市竞争留在牌桌的门票。

对此，8 月 2 日，蔚来汽车联合创始

人兼总裁秦力洪接受证券时报记者采

访时认为，月销量只是一个维度，更重

要的是要看量价关系。“如果一辆车均

价 10 万元，月销 3 万辆可能还没有越过

生死线。”

秦力洪拿蔚来举例，“中国车企不该

一味求快、一味贪多。不能把自己的团队

卷得没有理性，而是要先站稳（月销3万）

这个台阶。目前蔚来产品均价已开始超

过BBA（奔驰、宝马和奥迪），在此背景下，

蔚来的策略一是稳住，二是要往上走，三

是有耐心。”

下一步怎么走？

今年以来，中国整个汽车行业在量

和利方面的挑战都在加大。中国汽车工

业协会数据显示，1—6月中国汽车销量

同比下降 4.1%，面临结构调整压力。同

时，汽车制造业整体利润率连续下滑，最

新数据是利润率跌至 1.5%的近十年来

最低点。

虽然车市大盘整体进入存量市场，但

一些亮点同步出现。

秦力洪将这些亮点分为三个方面。

首先，纯电成为中国车市第一大动力形

式，这会给聚焦纯电路线的车企带来机

会。其次，中国汽车出口表现优异，说明

中国品牌和技术在全球的地位在提升。

最后，技术端不断进步，消费者可以花同

样的钱体验到更高科技，这会大幅提升大

众幸福指数。

众车企也在围绕这三个方面推进市

场增量掘金，车市竞争呈现出“横看成岭

侧成峰”的层次感。

例如，虽然小鹏汽车 7月单月销量落

后于零跑汽车，但其海外累计交付量却远

远反超。截至 2026年上半年，小鹏汽车

海外累计交付约10.52万辆。“公司已制定

详细的全球化战略规划，目标是到 2030
年实现海外销量 100万辆。”小鹏集团国

际业务总经理唐志坤表示。

前述汽车人士认为，7月的数据只是

一次预演。真正的大考，还在后面。“牌桌

上的人会越来越少，而谁将留在牌桌上，

答案不在月度销量榜里，而在每家企业的

技术储备、盈利能力和战略定力之中。”

业内认为，随着中国车市已经从增量

竞争全面转入存量竞争，K型分化会重塑

行业格局。对整个行业而言，竞争逻辑已

从价格战转向体系化能力比拼——涵盖

研发、供应链、制造、质量及用户服务。一

场以核心技术、生态整合与体系效率为内

核的终极淘汰赛，已然鸣枪。

头部车企销量K型分化
“牌桌淘汰赛”窗口逼近


