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0 引言

当前我国互联网技术水平逐渐提高，电子商务应运而生，

全民使用流量数据庞大，故大数据的应用可以改变原有企业

经营模式，有针对性的推广产品，方便百姓生活。医药企业是

我国极为重要的企业，保障国民健康水平，电子商务的崛起，

也为医药企业提供了新机遇，但是医药企业在电子商务平台

销售总额仅占全网电子商务销售总额的 0.7%，还有很大的提

升空间，因此，分析医药企业电子商务转型路径意义重大[1]。

一、我国医药企业电子商务的现状

电子商务主要依托于平台技术和商业活动经营，我国在

19 世纪末已经开始探索电子商务平台药品经营策略，20 世纪

初国家颁布相关规定，鼓励药企创新经营模式，进入电子商务

领域经营，为确保药品市场稳定，国家在《互联网药品信息服

务管理法》中规定了具体经营制度，其中规定需取得相关资质

证书才能在电子商务平台上经营。还规定了关于医疗器械的

经营方针，严格审核购买者资质和具体信息，避免药物及医疗

器械流向不明确。我国在营药企已经达到四万余家，但是获得

在电商平台上经营资格的药企不足千家，因此，我国药企在电

子商务品台上的发展空间巨大[2]。

二、中国医药电子商务发展的风险

（一）有限的医院处方
随着中国医药电子商务的发展，对基于互联网的处方药

销售的禁令正在逐步解除，但是医院和其他医疗机构的处方

关闭无疑对基于互联网的处方药销售构成了极大地阻碍。为

了保护自己的利益和“用药品收入支付费用”，医院通常不愿

透露自己的处方；结果病人在医院诊断后不能在互联网上

而是在医院购买处方药。然后，消费者失去了选择商品的权

利，而在药品市场上处于垄断地位的医院可以通过提高价

格来获利。

（二）与分销企业的竞争
分销是医药电子商务营销过程中最重要的部分之一，因

为卖家通过该部分向消费者交付商品。但是，与其他商品相

比，药品具有很强的特殊性。药物用于治疗疾病和挽救患者，

从而影响患者的健康，因此，对药物运输提出了苛刻的要求。

有些药物对时间特别敏感，因此必须在很短的时间内交付，因

为延迟交付可能会导致药理学和功效的改变。在运输某些药

物期间，应保持恒温或稳定状态，因为过高或过低的温度或过

度的湍流可能会导致药物损坏或失效。这些严格的要求无疑

会加剧运输的难度和成本。为了确保药品的安全运输，配送公

司通常需要安装诸如保温柜和固定装置之类的设施，这可能

会增加运输成本。

（三）与医疗保险分开
中国建立了复杂的医疗保险管理制度，正式覆盖城镇职

工，城镇居民，新型农村合作医疗制度，重大疾病保险，免费医

疗，劳动保护医疗，商业医疗保险等。从管理权限上看，医疗保

险管理制度分为省、市、县三级。报销标准和管理程序可能因

地区而异。在这种情况下，由于远程报销很困难，患者通常会

批评离线报销。而且，大规模的在线医疗保险报销协调更加困

难。随着中国医疗保险制度的发展和集约化，越来越多的人选

择通过医疗保险购买药品。只要药品的销售与医疗保险制度

没有联系，药品电子商务市场就保持封闭，这必将对未来的销

售量造成严重的负面影响。

（四）与传统药品零售竞争
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新兴的医药电子商务对医药零售业产生了巨大影响。如

今，药品零售业面临着巨大的困难：一方面，医院和其他医疗

机构对处方药的控制使其很难实现处方药销售的质的飞跃。

中国政府加强了对处方药的控制，以及消费者在零售药店购

买处方药时必须出示处方的规定，加剧了药品零售业的困境。

另一方面，由于药品价格的“上限”，零售商未经允许不得提高

价格，结果微薄的利润迫使他们放弃廉价药品，而高度重视利

润率高的相对昂贵的药品。但是，结果最终将传递给消费者。

并且，如果处方药的销售被医院所垄断后，那么无论医药零售

是线上还是线下将面临另一场灾难。

三、中国医药电子商务市场风险规避对策和建议

（一）整合营销理论
整合营销理论是以往的传统型巿场营销理论，为了满足

网络营销的发展形成的。麦卡锡在各项研究工作进行的过程

中提出市场营销的 4P 构成要素，那就是药品、价格、渠道以及

促销：将其作为指导精神的除氨欧婷营销理论将医药企业作

为出发点，在这种理论引导之下做出的营销决策是一种单项

的链子。在网络营销工作进行的过程中，首先应当将消费者放

在营销流程中，并逐渐让消费者在网络营销流程中占据更为

重要的地位，将消费者的需求作为出发点开始整个网络营销

流程。与此同时，医药企业在这个营销过程当中需要不断地和

客户之间进行交流，在实际工作的过程中，每一次营销决策都

应当将消费者作为出发点，而不应当将自身需求放在最为重

要的地位上。将舒尔兹教授为主的研究人员将顾客需求作为

中心内容研究出了 4C 结构。首先，将消费者的实际需求放在

中心地位上，消费者的需求是各个行业中的相关医药企业生

产药品以及提供服务的过程中需要使用的主要依据。在网络

普及程度大幅度提升的背景之下，同一性比较强的药品并不

可以得到消费者的认可，消费者在消费的过程中一般都会将

精力放在有个性的药品上。消费者可以应用网络资源来对药

品或者服务提出更高的要求，各个行业中的相关医药企业在

实际运行的过程中，应当使消费者的这些需求得到满足。其

次，将消费者需求成本放在中心地位之上。医药企业将生产成
巿本作为准线的定价模式，在将 场作为导向性精神的营销当

中需要逐渐放弃。崭新的定价模式应当将消费者可以接受的

价格作为准线，医药企业在实际运营的过程中将这个价格作

为基准开展各项组织和生产工作。熟练地应用网络资源的情

况之下，医药企业日常生产过程中并不需要像以往一样依赖

巨额的广告费，也不需要固定地将厂房放在一个位置。更不需

要使用众多的员工，即便是在这种情况下，医药企业也可以对

消费者的心理价格形成明确了解。德国梅赛德斯奔驰汽车公

司允许消费者在购买汽车之前先选择自身可以接受的价格，

而后网站的引导系统上就会呈现价格区间当中的所有汽车款

式，消费者就可以在这里面选购。当然在实际选择的过程中也

可以调整可接受价格，最终企业就可以将消费者的性能及价

格要求作为依据，从而生产出满足消费者需求的汽车。再次，

将消费者的便捷性作为中心内容，消费者在网络购买物品或

者选择服务的过程中不会受到时空因素的限制，他们在互联

网上可以足不出户地浏览数量众多的商品和服务，在互联网

上找到较为适宜的药品，从而也就可以开始在线购买，与之相

对应的生产厂家应用较为发达的快递系统以及位于各个地区

的仓库将商品最为迅速地运送到消费者的手中，因此也就可

以让消费者的时间和精力得到保证，最终使得消费者在网购

的过程中感受到便捷性。最终，将自身和消费者的沟通放在核

心地位上。医药企业应用互联网可以让自身和消费者之间的

沟通变得更加密切，消费者在购买和使用药品的过程中及时

地将意见反馈到生产厂家，医药企业因此也可以对消费者的

实际需求形成全面了解，并逐渐得到消费者的认同。

（二）推动医保与支付对接
我国社会医保成绩斐然，覆盖面与支持力度都在增加，目

前医保支付尚未实现与医药电子商务的对接，成为阻碍其发

展的最大瓶颈之一。只有推动医保支付与在线支付以及医药

电子商务生态系统的对接，方可进入发展的快车道。两者的对

接需要政府机构来推动，首先需要从政策上加以推动，还需要

技术层面的推动，以及信息数据的对接与共享等。在政策尚未

放开的背景下，借助医药电子商务生态系统中的各主要物种，

包括电商平台、医药企业、保险企业、支付企业等，也有一些新

模式可以间接推动医保与在线支付的对接。如阿里巴巴旗下

的阿里健康与中国太平洋保险旗下的太保安联健康保险股份

有限公司签署合作协议，推动商业保险与医药电商的联合；中

国银联与医保部门沟通，拟推动医保手机个人账户支付功能

在医保局统一部署下正式上线；2015 年支付宝推出“垫付返

还”医疗费用支付方式，探索支付产品与医保的对接。

（三）完善医药电商物流资源
积极推动与完善医药电商物流资源，通过自建物流体系，

结合第三方物流资源，充分利用线下的医药零售网点、便利

店、社区服务站、社区医疗网点等资源实现终端配送与消费者

自提等模式。因为医药产品具有不同于普通商品的特性，对包

装、温度、湿度要求较高，在仓储与物流方面，对面积温度、设

备设施、药品批号管理、搬运堆放等要求较高。在医药产品流

通方面，国家出台了《药品经营质量管理规范》（GSP）。无论自

建物流还是第三方物流，整个仓储、运输与配送等物流环节除

了需要符合 GSP 标准，通过 GSP 认证外，还需要针对不同包

装的医药产品，不同对待，如玻璃器皿装置的液体，在物流环

节需要轻搬轻放，避免挤压；需要低温冷藏的药品，需要对应

的冷链设施。冷链物流资源对医药电商也非常重要，近几年，

我国在积极推动冷链物流资源的建设，医药电商可以充分借

助大趋势，积极融入冷链物流资源。

（四）微信营销模式
现阶段微信得到的应用越发广泛起来，微信既是人们交

流的过程中使用到的一种工具，也可以使得医药企业将既有

的市场份额扩大。在以往的一段时间当中，很多医药企业都使

用微信营销模式，客户在微信上可以对药品的详细信息形成

一定的了解，商家也可以将自身的联系方式留在上面。同时医

药企业也可以在博客上上传文章、图片或者视频等内容，将自

身的药品展示给客户，而后再在对精准化程度比较高的传播

模式和个性化服务措施加以一定应用的基础上，和客户之间

进行互动交流，从而就可以使得医药企业的经济效益水平得

到一定提升。

5



International Medical Exploration 国际医药探索 第 4 卷第 2 期 2021 年

四、结语

电子商务的发展给药企带来新的机遇与挑战，传统药企

经营策略不适合当下的市场状况，还需要探究药企在电子商

务中具体的转型路径，提高药企的销售能力，将更多优质药品

置于电商平台上销售，经营范围才能更广。结合企业自身实际

情况，确定未来发展方向，促进药企市场良性稳固发展。
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