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中国医药分销

做好准备 ， 应对变革
元 。九州通日前发布公告称 ’

輸麵转的纖娜

药师大药房连助有 公司 人 口老龄化 、 可支配收人的增长和 销商流通的 ， 在到达医院或药店之前
一

健康意识的提升促使中 国医药行业在过 般要从具有全国性网络的大型分销商流

目

、

“

京东医药城
”

近期上线。
去五年以年均 的速度增长 ， 年 通到各个省 、 市和城镇的多个分销商 。

药品流通行业收人超过 亿美元 ， 预 这种复杂的分销模式意味着中 国的

计强劲的增长势头将持续 。 年 ’ 医药流通成本偏高 。 分销商常常要求在

中 国将超过 日本 ， 成为仅次于美国的世 出厂价上加价 ， 而其利润率则徘徊在

界第二大医药市场 。 。 融资成本是重要的成本组成

医院 目 前仍然是中 国医药产品的主 部分 ， 经销商常常需要为存货和应收账

要销售渠道 ， 约占全部流通药品的 ， 款等垫付多达 个月 的营运资 。

社力陕西驗物流中心项

目由天津天士力集团有限公 零 药房 占 余 的部分 ， 不胃 日月 。

司投资建设 ，
主要建设集物 医院的销量差异很大 。 实现端到端的库存透明度是医药公司面

临的主要挑战 ， 因为当它们将药品转手

代医药物流纟区

、

总建筑纟 中国医药分 肖彳 的主要杉 战 给直接与其做生意的分销商时 ’ 这种透

积约 。 项目建成后 零散的市场 。 中 国的医药分销网 明度就消失了 。 零散而且多层级的分销

力
络非常零散 。 全国有逾 家分销商 ， 体系让透明度的建立变得困难 。 虽然多

亿兀 。

，
■ 其中大部分仅覆盖一个当地市场或

一

两 数分销商拥有信息系统 ， 但大多是为了

家医院 。 三家最大的分销商 ： 中 国医药 满足 《药品经营质量管理规范 》 （

战
賴总公司 随 、 上賴聽团股份 的要求 ’ 而繊立起包括销售 、 采购

有限公司 （上药 ） 和华润集团下属北京 和物流的
一

体化跨职能系统 。

医药股份有限公司 （华润北药 ， 占了市 另 个主要障碍是中酬医院通常

场的 。 相 比较之下 ， 美国晒药市 不愿意向外界开放其系统 ， 从而实现信

场容量几乎是中国的 倍 。 息整合 。 由于缺乏系统的整合 ， 医药企

在这种零散格局下 ， 药品流通餓 业难以获得 些高价值信息 ， 如供应链

， 鮮 要经过几层分销商 ， 在到达医院或药店 中药品的数量和流向 。 批发销量 （从药

之前要经过多次转手 。 中国的处方 （ 厂到分销商 ） 和终端零售销量之间存在

和非处方 药中 都是通过分 差距 ， 翻前缺乏系统来有效监管各个

医商协会联合将在 年内制定医药冷链标准

医商协会联合国 药控股 、 九州通、 上海医药 、 华 东 医药及广 州 医药 等 家企业 ，

成立温度敏感性药品流通安全实验室 ， 通过实验获取数据 ， 到 年 内 形成 医 药

冷链物流专业标 准报告 。 实验室设计的项 目 包括药 品冷链专 用运输仓储 、 包装合

规性測验 ， 冷链仓储 、
包装设施设备冷链验证 ， 温度敏感性药品流通成本试验等 。

首批参与 测试的有 家制 药 企业 个品规的药 品 ， 批医药冷链设备制造企业

与 第三方涉 药运输企业也会参与 实验进行各项测试 。

—相驗商通会斯钱侧仲表示
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渠道的存货 。 医药公司实施促销 、 销售 在市场 中保持较小的份额 。 而美国卡地 还实施了仓库管理系统 ， 能改进拣货作

规划 、 绩效管理以及存货控制等方面的 纳健康集团在 年收购了分销商永裕 业 ， 优化运营流程 ， 衡量绩效 。

能力也因此受到影响 。 医药 ， 在中国拥有了多区域的渠道网络 。 除 了通过投资硬资产提升生产力 ，

虽然在美国和欧洲等发达市场的医 包括麦克森和美源伯根在内 的众多 分销商还将他们的供应链向下延伸到医

药企业也常常缺乏所需的透明度和控制 国 际分销商还尚未进入中 国市场 ， 但很 院和药店 。 例如 ， 华润北药建立了从仓

力 ， 但是新的模式正在浮现 。 医药公司 显然外资迈步进入中 国 已指 日 可待 。 嘉 库到医院药房的供应链解决方案 ， 并且

力 图获得更强的分销控制权 ， 建立与终 里物流和 等国 际物流企业主要在中 帮助北京一家医院优化设计其药房布局

端的直接关系 ， 打造安全的供应链来抗 国经营药品的运输或仓储业务 ， 而其他 和工作流程 ， 达到节省资金、 提高效率

击假药和药品平行贸易 。 公司则考虑更为深人地进入中 国医药分 和药品安全性的 目的 。 新版 标准将

例如 ， 在英国市场 ， 在不超过三年 销市场 。 商务部在最近的五年规划 中称 对分销商的能力 、 物流和 系统 （例如

的时间 内 ，

一

半以上的品牌市场 已经转 计划吸引外资进人药品流通行业 ， 参与 电子数据安全性和温湿度记录存档五年 ）

用新的分销管理方式 ， 如按服务付费 （而 流通企业的重组和收购 ， 拓展分销业务 。 提出更高要求 ， 预计将在更大范围 内 出

不是加价转手销售 ） 和 向药房和医院直 出现新分销模式 。 在 中 国运营时 现分销商供应链能力的提升 。

销的模式 。 后者意味着制药公司保 留药 间较长 ， 了解市场状况的跨国公司现在 农村医疗卫生必将拓展 。 作为医

品的物权和库存 ， 然后直接销售给药店 希望绕过一级分销商 ， 直接与区域分销 疗改革的一部分 ， 中 国政府正在向欠发

和医院 ， 并开具发票 。 而按服务付费使 商做生意 ， 从而更好地控制市场销路 。 达地区推进更好的医疗服务 。 对农村医

得医药公司获得更多的透明度 ， 清楚分 例如 ， 法国跨国医药公司赛诺菲选择直 疗卫生资源的投人仍将是最新的五年规

销商在哪里将产品 出售给谁 。 在直销模 接与近百家省级分销商合作分销疫苗 。 划的要务 。

“

十二五
”

规划号召城市化并

式中 ， 可以获得终端层面的数据透明度 。 其他
一些企业 ， 如葛兰素史克 ， 已获颁 提升农村的基础设施 ， 包括医疗设施 。

许可证 ， 这使他们能直接向 区域性 随着 中 国的基础设施改善 ， 跨国公

趋势 的二级和三级分销商销售进 口药品 ， 不 司和本土医药企业将在欠发达市场 中寻

虽然现在的分销市场非常复杂而且 再需要通过全国性的进 口代理 。 未来几 求增长 。 分销商也将追随商机来到农村

充满挑战 ， 但毫无疑问这种现状不会持 年内可能出现新的分销模式 。 虽然现在 市场 。

久 ， 未来五年医药行业的重塑过程中将 逾 的药 品都是通过分销商销售的 ，

呈现五大趋势 。 腿向药店直销的模式可能会普及起来 。 中国的机遇

分 销 商 将 整 合 。 中 央 政 府 的 在这种模式下 ， 医药公司保留药品 在分销领域内 ， 更强的竞争对手和

“

十二五
”

规划 （ 年 ） 号召 的物权和库存 ， 向分销商和物流公司支 行业整合将触发激烈的竞争 。 为 了生存

建立 个销售额超过千亿元的全国 付服务费用 ， 而不是允许它们加价转手 和发展 ， 分销商对企业应培育哪些新兴

性分销商和 个销售额超过百亿元的区 销售 。 政府提倡对小病小痛进行 自 我医 能力和在哪些领域投资等 问题须深思熟

域性分销商 。 整合 巳经开始 ， 仅中 国医 疗 ， 防止医疗开支攀升过快 ， 并腾出 医 虑 。 随着分销渠道扁平化 ， 制药公司直

药集团在 年和 年就进行了逾 院的资源 ， 来医治随人 口老龄化而越发 接通过区域性分销商向本地的医院和药

项收购 。 在收购浪潮扑面而来的同时 ， 增多的患糖尿病 、 心血管疾病和癌症的 房销售产品 ， 确定企业规模和网络对分

各地监管机构正收紧药品经营许可证的 病人 。 销商来说也是至关重要的 。

发放和续签 ， 迫使小规模和不合格的企 在这样的背景下 ， 按服务付费的直 对于潜在的新进外资企业来说 ， 他

业退出市场 。 销模式将变得更为重要 。 与此同时 ， 医 们得赶在一小批更强劲的竞争对手从市

外国公司进入中 国 。 目 前在华的 药企业将乘药房推行电子商务之机寻求 场整合浪潮 中脱颖而 出之前进入 中 国 。

外资分销商数量有限 ， 但是跨国公司将 更大的控制力 。 鉴于难 以取得新的药品分销许可证 ， 收

增加他们在中 国的活动 。 英国的联合博 供应链能力提升 。 分销商的物流 购或合作是进人 中 国市场最快的方式 。

姿与广东省领先的国有分销商广药集团 能力将改进 ，特别是那些大型企业 。 例如 ， 然而 ， 就此而言 ， 仍然存在着多个备选

已经建立了合资企业 ， 并与江苏省
一

家 中 国医药集团正在其分销网络中建设先 方案 。 收购还是合资？ 是建立全国性的

大型国有分销商南京医药集团建立了合 进的仓库 。 它已投资逾 万美元建造 网络还是聚焦区域或者省级市场 ？ 答案

作关系 。 瑞士市场拓展服务公司大昌华 上海分销 中心 ， 其中有分拣传送带 、 自 取决于是否能找到合适的收购对象或者

嘉通过有机增长的方式经营 中 国业务 ， 动化仓储和拣货系统等先进设施 。 此外 ， 合作伙伴 ， 以及他们的能力 。
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