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医疗机构药品集中招标采购的改进措施
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　　药品集中招标采购自实行以来，在加强药品流通领域的有
序性，降低虚高药价，提升政府宏观调控功能，纠正医药采购不

正之风，提高医疗机构管理水平等方面都起到了积极的作用。

很多医疗机构都取得了实效，我所２００２年一季度中标药品购进
金额合计２２６．８万元，药品购进总额３０４．４万元，中标药品占购
药金额７４．５１％，招标后药品平均下降幅度２５．０１％，让利于患
者５６．７万元。同时，在实施的过程中，也出现了一些新情况、新
问题需要进行深入的研究和有效的解决。

１　存在的主要问题
１．１　由于人才储备和人员培训的不足，造成集中招标工作流
于形式，而不能触其根本　招标投标工作是随着市场经济的发
展应运而生的一项新制度和新的工作方法，是对大型工程建设

项目进行采购的交易方式。但对于广大的基层医疗机构和医

疗工商企业来说，从事药品集中招标投标工作的专业人员还很

匮乏，在没有实际操作经验的背景下，往往容易造成招标投标

工作流于形式或形成价格竞争，有碍于医疗机构和医疗工商企

业的健康发展［１］。

２００１年１１月１２日国家六部委（局）联合颁布了《医疗机构
药品集中招标采购工作规范（试行）》（简称《规范》）［２］，为医疗

机构药品集中招标采购工作提供了政策指导和法律依据。真

正掌握《规范》，还需要大量的药学、法律、市场营销、管理等多

学科知识和大量常识及实践经验的支撑。在现有条件下，广大

基层医疗机构的相关人力资源严重不足，需要在人力资源优化

配置和相关人员的培训上下大功夫，尽快转变从业人员的思想

观念、思维模式，提高他们的综合素质。

１．２　药品集中招标采购工作需要技术手段和物质基础的支
撑，保证信息量的充分、完整　医药市场具有品种多、品牌杂、
信息大的特点，严重的信息不对称是造成流通领域市场混乱的

主要原因。面对大量的信息和繁琐的操作程序，没有一定的技

术手段和物质基础支撑，无疑将增加医药购销成本，难以保证

药品集中招标采购工作的有效进行。

医药电子商务是医药流通体制改革的重要组成部分，基层

医疗机构作为医药采购主体，其采购行为占到整个药品采购行

为的８５％以上，但由于电子化程度不高，电子网络远远没有普
及，在实际采购行为中，不得不借鉴以往经验弥补信息量的不足，
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在面临价格压力的前提下，很容易忽视药品的质量及针对性。

１．３　医药工商企业在标书的制作上多是扬长避短，举优隐劣，
给药品集中招标采购工作造成了一定难度　医药产业是以高
效益为支撑的高投入、高科技、高风险的国际化生命产业。随

着医药工业的发展，各个制药企业科研和仿制新药能力加强，

一些利润大、销售前景好的产品被大量仿制。“一药多厂”的现

象十分普遍［３］。为了中标，厂家使出了浑身解数，在标书的制

作上，往往扬长避短，举优隐劣，对自己的优点、长处极尽渲染，

对自己的缺陷丝毫不提，给招标采购的实际操作带来一定难

度。

１．４　医药行业的管理部门广，如何消除集中招标过程中地区
歧视、所有制歧视等不公平现象也是一个不容忽视的问题　如
何规范市场，坚持公开、公平、公正竞争和诚实信用原则，克服

各种保护主义，真正做到在对待企业及产品性质上，做到国营、

民营一个样，进口品、国产品一个样，不歧视外地企业，不歧视

民营企业，不限制进口产品，不限制国内产品也是个值得重视

的问题。在我国，医药工商企业分布面广，所有制形式多样，它

们在专利形式、成本、产品质量等方面各不相同，竞标的起点也

就不同，消除这种不同，需要国家在多个领域进行综合治理，这

是一个长期的过程，在这个过程中，保证结果公平还是制度公

平，对于一些珍稀保护药品如何取舍需要多方达成共识。

２　建议

①药品集中招标采购工作如何与公费医疗制度改革接轨，
正确处理医疗机构、医疗工商企业、患者三者之间的利益关系

是一个需要不断研究的课题。②我国在相当长的一段历史时
期内，实行的是全免性的国家医疗保险制度，患者对药品费用

漠不关心，导致用药在量和质上的失控。实行社保医疗之后，

患者的经济意识大大提高，价格的敏感度大大加强，很多患者

对药品的特性和疗效并不清楚，形成了片面追求低价格的局

面。有的医疗厂家为了争夺有限的市场，不得不竞相杀价。而

我国的医药产业在国际上是滞后的，新产品研究开发投入不

足，盈利能力也远远低于国际水平。为了与国际接轨，我国医

药行业正在加速实施ＧＭＰ、ＧＳＰ等，企业需要大量资金投入，而
资金只能来源于企业的盈利。在进行药价调整时，将患者的利

益放在第一位是正确的，如过分考虑患者利益而使其他方面利

益受到危害，同样是不可取的，而患者的利益也将难以保证。

如果企业没有利润去做研发，最终将导致患者没有新药可用。

③药品的特殊性决定医药企业必须兼顾社会效益和经济效益，
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对一些经过长期临床应用证明仍然有效，价格低廉的“普药”

“老药”，是“医保”中“广覆盖”不可缺少的，利润本身极微，再

竞相降价，势必导致停产。集中招标的目的是要让广大患者用

上物美价廉之药和降低社会医药费用负担，同时还要有利于企

业发展［４］，因此，笔者认为，第一，在药品招标中，应注意引导合

理报价，尤其应防止某些企业为占领市场一席之地而不惜代价

搞恶性降价。对此，除物价部门协助把关外，还应增加必要的

措施；第二，招标经办机构应听取基层医疗机构和企业的意见，

将中标价或议价限定在合理范围内，兼顾医疗机构、医药工商

企业、患者三方利益。

规范药品集中招标采购工作的过程中，要处理好上述新问

题。同时，也要认识到，药品集中招标采购制度为营造医患“双

赢”，提高医药工商企业的竞争力及医疗机构的管理水平提供

了技术支撑，通过建立科学的药品生产、经营成本评价体系和

药品价格听证制度，推进药品集中招标采购工作，不断深化医

疗制度改革，就一定能够更好地为我国的医疗事业服务。

［参考文献］

［１］　张静华，连纯钢，沈炜明，等．参加上海市药品集中招标采购工作

的几点体会和建议［Ｊ］．中国药房，２００２，１３（２）：７２－７４．

［２］　中国药房，摘．医疗机构药品集中招标采购工作规范（试行）［Ｊ］．

中国药房，２００２，１３（１）：４－７．

［３］　徐德宇．对一药多厂产品的思考［Ｊ］．医药导报，２００２，２１（２）：

１２７．

［４］　王慧萍．药品集中招标采购的特性与亟待解决的问题［Ｊ］．医药导

报，２００２，２１（４）：２５６－２５７．

医药生产企业营销渠道的建设与管理

王朝鹏
（西安杨森制药有限公司武汉办事处，４３００３３）

［关键词］　医药生产企业；营销渠道
［中图分类号］　Ｒ９５１　　　［文献标识码］　Ｃ　　　［文章编号］　１００４０７８１（２００２）１２０８２２０２

　　医药生产企业的竞争已经由产品的疗效质量、生产工艺的
竞争过渡到企业管理、企业文化、人员素质的竞争以及销售网

络建设、终端市场掌控能力的竞争。一个医药生产企业如果没

有一条通畅的销售渠道和较高的终端市场的掌控能力，就很难

对市场的变化有足够快的反应能力并将产品送到终端市场。

因此，企业要将营销渠道作为无形资产来经营。而做好营销渠

道的建设与管理，笔者认为应该重点掌握如下几个方面。

１　营销渠道的选择
医药生产企业的销售渠道就是企业生产的药品从该企业

向消费者（患者）转移过程中，取得药品所有权或帮助所有权转

移的所有企业和个人［１］。

　　 图１　药品营销渠道示意图

图１代表了目前绝大部分医药生产企业的营销渠道模式，

其中经销商是直接与生产企业签定购销协议的商业企业，直接
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负责销售与回款给生产企业；分销商是不直接与生产企业发生

关系，但又帮助经销商销售生产企业的产品的企业（或个人），

而且分销商又可以分为一级、二级……分销商；药店、医院是直

接面对消费者的零售企业，是营销渠道的终端客户；农村市场

是目前医药企业销售增长和利润增长点。

营销渠道可从不同的角度分为不同的模式。①根据一条
渠道上是否有中间商，分为直接分销渠道和间接分销渠道。药

品作为特殊的商品，生产企业必须选择间接渠道。②根据中间
商是否取得药品所有权，可以分为经销渠道和代销渠道。选择

经销渠道，经销商会有较大的经营风险，同时会带来较大的利

益；选择代销渠道，由生产企业承担大部分的风险和利益。③
根据一条分销渠道上层次（环节）数量，可以分为长渠道和短渠

道。医药生产企业必须根据自身生产的药品特征来选择，而且

相同的企业但不同的药品可能选择不同的渠道。④根据销售
渠道各个层次上相同类型中间商的多少，可以分为宽渠道和窄

渠道。医药企业在不同的发展阶段营销渠道的宽窄也会不同，

在发展阶段渠道会宽，市场覆盖率会增长很快，到了成熟期，为

了便于掌控市场，密切与经销商的合作关系，选择窄渠道更有

利些。现在一些大的合资医药企业则偏重于上窄下宽，即尽可

能地选择少量质量高的经销商，而选择数量尽可能多、市场覆

盖面尽可能大的分销商，这样可避免大的回款风险以及拥有更

大的市场覆盖面。

西安杨森制药公司针对自己不同的产品的特点，给不同的

产品有不同的营销渠道。如该公司的第一品牌“吗丁啉”就采

取给分销客户做促销活动的方式，尽量拉长营销渠道，使“吗丁
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