
“新医改”背景下医药行业竞争分析 

从2005年到2009年，我国新医改历时4年讨论、酝酿、公开征求意见，在各利益主体展开激

烈的博弈后，新医改改革方案终于面世。按照新医改方案，我国将初步建立国家基本药物制度，

这些基本药物不仅定点生产，而且集中招标统一配送，基层医疗卫生机构的基本药物直接配送

覆盖面力争达到80%。发展基层医疗和公共卫生，必将涉及现有医疗资源和配送格局的重新布

局。 

中国医药分销的发展大致经历了以下几个阶段： 

 计划经济时期的医药商业，我国实行的是四级批发制度，分销层次多，效率低，地方

保护主义严重。 

 改革开放以来，以上模式逐渐被打破，流通企业原来的产品收购调拨业务随着药厂自

己直接销售而逐渐萎缩，流通企业的业务主要以采购分销医院及零售终端为主，各级

公司之间的界限也逐渐模糊，层次越来越少，地域的壁垒在弱化，医药商业经济逐渐

进入到“你中有我，我中有你”的竞合时代。传统的医药商业批发企业如中国医药集团

总公司继续保持原有的调拨模式，通过多层级的批发单位层层调拨，最终到达医院或

药店。 

 在最近几年里不少医药商业企业，如浙江省医药工业有限公司成立自己的终端推广队

伍，只有这样才能承接具有技术含量的产品、才能获得独家代理权、才能与医院和医

生保持紧密的关系。 

 医药商业企业发展的另外一个方向是成为药品的物流平台，通过低毛利低费用的模式

来快速运转，最终实现效率的最大化。典型的代表企业是湖北九州通医药有限公司。 

按照新医改的总体思路，基本药物由国家进行招标定点生产或集中采购，直接配送，减少

中间环节，在合理确定生产环节利润水平的基础上统一制定零售价。这使以基础用药和常见病

药物为主的基层医药市场在整个医药市场中所占的份额将越来越大。而医药流通渠道将会呈现

两种趋势：一是渠道扁平化，路径缩短，企业将直接面对终端；二是政府部门将进一步加强监

管，实施资格准入制度、分级许可制度等——这将迫使企业必须对原有的营销策略进行调整，

以适应变化。 

按照迈克尔·波特（Michael E. Porter）1980年提出的“五力模型”，中国医药商业行业主要面

临以下五个方面的强力竞争，导致行业全面进入微利时代： 



 行业内同业之间的竞争； 

 医药制造企业等供应商的竞争； 

 外资企业等新进入者的竞争； 

 下游非企业实体即医院等客户的竞争； 

 电子商务等的替代竞争。 

首先，医药商业企业数量多，同业之间的竞争异常激烈。全国的医药批发企业多达1.7万家，

2005年前3家企业的市场份额合计仅21.5%。产品同质化严重，其中化学药97%以上都是仿制药。

企业缺乏市场分析和定位，经营策略相同，市场营销层面始终局限于价格战和灰色利益链。尽

管近年来的中国医药商业已经逐步形成了区域寡头垄断态势，且垄断寡头的市场容量快速提高，

但比较于国际医药商业行业，我国医药商业企业数量多，规模小，市场集中度低。而美国医药

分销市场则高度集中，全国医药分销企业不到80家，前3家企业占据的市场份额合计达到96％。

现阶段受医改政策的影响，同时遵循产业的演进规律，兼并收购将成为行业洗牌的主流形势。 

第二，作为供应方的医药制造企业规模化，分销商的地位更趋弱势。进入二十一世纪后，

国内外医药工业合并之风盛行，使得国内药品终端市场的份额在不断变化。据中国大中城市三

级医院用药量统计，目前进口药、合资药、国产药呈三分天下的格局。而占近三分之二市场份

额的进口药、合资药市场，却掌握在少数大的药厂和代理商手中。处于药品供应链上游的生产

厂家也呈现出集中度不断提高的趋势，随着供应商集中度提高，且产业链透明度越来越高，加

之供应商具有强大的品牌优势和品种优势，近年来供应商对终端客户的控制力也明显增强，在

供应商与分销商的博弈过程中，供应商的强势地位日趋明朗，分销商也越来越依附于强势的供

应商。分销商的利润来源发生了深刻的变化，进销差时代正在过去，分销企业只是获得一点佣

金而已，而且供应商对资金的要求也越来越高，资金已成为影响分销企业正常运行的瓶颈。 

第三，政府“拆除”药品分销的保护壁垒，使得国内竞争国际化。由于中国政府承诺放开药

品分销业务，对国内药品分销市场觊觎已久的国外资本大批进入中国。国外资本相对于国内的药

品分销商而言，其雄厚的资金实力雄厚，先进的管理模式，庞大的采供规模，相对较低的经营成

本等都是无法相提并论的。国外雄厚的资本将通过合资等多种形式，参与国内市场竞争，使得国

内竞争呈现出国际化的新态势。2003 年 12 月 11 日，中国政府提前兑现入世的承诺，正式批准

的第一家医药分销合资企业——中国永裕新兴医药有限公司正式挂牌成立。永裕新兴由隶属于瑞

士裕利集团的裕利医药股份有限公司与中国新兴医药科技发展总公司共同投资，投资额达 1.2 亿

元人民币，其中，中方占股 51%，外方占股 49%。裕利医药是瑞士著名的裕利集团的属下企业，

数十年来，该公司始终把经营重点放在亚太地区，在香港、新加坡、韩国、菲律宾、印尼、泰国



等十多个国家和地区均设有药品物流配送中心，年销售额约为 30 亿美元。裕利是西方葛兰素、

默克、拜尔、史克、强生等世界著名企业产品的亚洲代理分销商，新成立的永裕新兴将在 3 年内

计划实现销售 52 亿元人民币，第五年实现营业收入 50 亿元人民币，进入中国最大的医药商业企

业行列。此外，深圳海王星辰将国际医药零售品牌“美信”引入中国，三九与日本最大的医药巨头

八九君泽，重庆桐君阁与德国著名医药企业也在紧密接触。到 2004 年底外资将大量进入中国医

药商业，给集中度低、技术手段落后的国内企业造成激烈的震荡，将引发整个行业的竞争升级，

呈现国内竞争国际化的新态势。 

第四，药品的集中招标采购，使买家的集中度更高。国务院进行药品集中招标试点的目的

是，降低虚高定价，制止药品购销活动中的不正之风，减轻病患者负担。然而，在试点并未总结

的条件下，药品的集中招标采购已全面铺开。医疗机构作为药品消费者的代言人，巧立名目乱收

费用，暗箱操作制订不平等条款等，使得本来就不太市场化的药品交易变得不伦不类，原来的问

题一样没解决，又引发一大类新问题，由于招标的随意性导致纠纷从未间断，甚至出现广州贝氏

药业状告卫生部涉嫌监察失职，且一审贝氏胜诉的事件。药品招标的结果使得医院的采购量更大，

造成利润进一步向医院转移。由于招标，工商企业应得利益经各种形式转移到中介机构和医院，

进一步造成药品差价收益的不合理分配。由于持续不断的招标使得产业链中价格的透明度越来越

高，也使得分销企业利润越来越低。   

第五，新业态如电子商务的出现，对传统的分销模式形成冲击。传统的药品分销企业的主

要目标客户集中在大的医疗机构、大型医药连锁企业等主流终端，随着药品市场的放开，市场竞

争的日趋激烈，对这些主流终端的争夺也趋白热化，对与之相对应的是一些小的医疗机构、个体

诊所、私人药店等低端客户，由于其对药品价格要求非常苛刻，销售毛利极低，再加上这些低端

客户的资信较差，按照传统的分销经营模式，市场的经营风险较大，基于这些原因，这些低端客

户成为传统分销企业眼中的鸡肋，这些低端客户已经成为市场的盲点。但与此同时，有需求就有

市场，一种有别于传统分销的新型业态应运而生。这种新型的业态介之于批发和零售之间，采用

大卖场、货仓式销售和平价超市等形式，实行现款现货，它的目标客户即是低端客户。由于它寻

找到了市场的契入点，在夹缝中求得生存，在药品分销市场中争得了一杯羹，并迅速发展。 

国内医药商业企业和制药企业数量的不平衡，以及制药企业同样存在的“多、小、散、乱、

差”的局面导致商业采购遇到瓶颈：新药研发能力低。目前，我国仍主要以引进仿制为主。这种

状况导致了市场竞争的进一步恶化，使企业无法步入良性发展的轨道，从而限制了我国医药工

业的发展。医药企业管理水平没有跟上硬件改造的水平，导致设备闲置，利用率低。基本药物

制度的建立，将由国家明确规定基本药物的使用纳入规范、并规定了使用最为广泛的使用范围、

使用数量、医保报销的比例。对生产商来说，能不能成为基本药物，或者成为基本药物供应商，



将决定了其未来的发展。 

以社区以下医疗机构为目标的基层医药市场是众多制药企业生存发展的基石。全民医疗保

险广覆盖即将实现，未来基层医药市场的总体规模合计将超过2000亿元人民币，市场的扩容将

为众多医药企业提供难得的发展机遇。新医改方案实施后，医药市场将进一步净化，流通环节

必然被压缩，行业的集中度将进一步提高，医药商业区域龙头企业将进入快速发展阶段。在这

个过程中，品牌的影响力将成为主要的竞争要素。品牌主要体现在服务竞争方面，包括产品的

供应和价格、医生和患者的教育、售后服务、技术支持等等；渠道竞争将包括代理商的选择、

当地商业公司的协作、分配送的确立、结算模式、物流模式等，之前由代理商负责的区域物流

管理模式势必被生产企业直接管理模式所取代，生产企业将承担起更多的市场维护和规则设计

的工作，而代理商的职责将逐渐向区域的专业临床推广演化。 

对于高端市场的开拓策略，企业应该选择有特点的产品进入高端市场销售，在资金允许、

管理到位的情况下建立自己的临床销售队伍。新产品以及企业的研发实力决定着高端市场的经

营业绩。企业的创新积极性非常高，一些企业的创新能力非常强。从国家“十一五”纲要中的“重

大新药创新”项目的申报企业情况中可以看到，大型企业在申报中表现突出，如浙江海正、石药

集团、江苏豪森、扬子江药业、鲁南制药、江苏先声等等。一批中小企业申报的项目数量也名

列前茅，具备了很强的竞争能力。这些中小企业可以寻找紧密合作、利益分享的优质代理商开

拓高端市场。 

 


