
网售处方药料明年开闸 上市公司攻城略地忙

本报记者 戴小河

如果某日你一不小心感冒，咳嗽、流鼻涕、全身乏力，更悲催的是还孤身一人在家，咋办？ 这时，你可以拿起手机打开微信，点开菜单选择“附近的药店”，像“嘀嘀打车”那样发送一则语音订单，说“我感冒了，需要99感冒灵冲剂、板蓝根、莲花清瘟胶囊……”不到1分钟，便有药店抢单，15分钟后，药品就送到你家了。

上面这一场景描述的是医药流通领域正在“萌芽”的变革———线上售药将大兴其道。 这一医药商业领域的变革被多家券商捧为今年医药领域投资的圣土。

眼下，你在网上下单只能购买到非处方（OTC）药品。 但令人振奋的是，中国证券报记者获悉，处方药的网络销售最快或于2015年上半年放开，届时，监管层将允许一小部分处方药在网上进行销售。 此举意味着医药电商将迎来市场蓝海，相关上市公司如九州通、以岭药业等也将迎来新一轮的估值。

十年禁令今朝解

医药电商多年来的禁地，终于迎来一丝开门迎客的曙光。

今年5月28日，国家食药监总局发布《互联网食品药品经营监督管理办法(征求意见稿 )》。 新办法拟规定“互联网药品经营者应当按照药品分类管理规定的要求，凭处方销售处方药”，这也就意味着互联网销售处方药的藩篱将被打破。

处方药是必须凭执业医师处方才可购买和使用的药品。 由于用药安全的原因，此前国家有十分严格的规定，禁止处方药网上销售。 根据目前实行的《互联网药品信息服务管理办法》和《互联网药品交易服务审批暂行规定》，网上药店只能销售非处方药，且需要自行建立配送网络。

此次征求意见稿最大的亮点就是，首次放开处方药电商销售。 据悉，目前获得药监部门批准的合法网上药品零售企业有129家，网上售药须具备《互联网药品交易服务资格证》。 凡是向消费者零售药品的，首先应是药品零售连锁企业，其次还需自有网站设备和管理能力，符合相关审批规定。

这对于未来网上药店的发展是极为有利的，政策一旦落地，网上药店的处方药销售需求将被大量释放，医院对于处方药的“垄断”地位也将受到挑战，有利于破除目前“以药养医”的怪相，对于消费者来说也是喜闻乐见的事情，不管是从性价比还是便利性上讲，都是备受欢迎的。

在传统的医药市场中，处方药一直占据主要的市场份额。 但在过去，允许网上销售的药品仅限于非处方药 (OTC)，处方药禁止网上出售，而且无法接入医保报销系统。 此次如果放开处方药网上销售，首先对于已经拥有B2C证的品牌连锁药店来说，是一大利好。 以岭健康城副总经理、以岭药业电商事业部总经理邵清对媒体表示，“这是极大利好，希望政策能落地，我非常支持这个意见稿，把行业心声都反映出来了。 ”这也反映了医药行业对电商销售处方药解禁的迫切需求。

其实，网售处方药并非新话题，医药电商在这一领域的挣扎已有十年之久。

早在2004年，“互联网药品交易服务”就已经开闸。 《互联网药品信息服务管理办法》在当年发布。 次年，《互联网药品交易服务审批暂行规定》正式出台。 正是这两部条例，定下了网上药店的门槛以及处方药不得网售的基调。 2013年年中，国家食药监总局的相关领导依然对外强调：国家不会放开网上药店的牌照，更不太可能准许处方药网上销售。

数据显示，在过去十来年的时间里，已有184家企业获得互联网药品零售资格。 尽管“玩家”不少，取得良好发展业绩的却不多。 在获得资格的企业中，已投入运营的网上药店约120家，而真正发力医药B2C的企业不足20家。 现今销售业绩不错的网上药店，多是销售保健品、计生用品、隐形眼镜、家用医疗器械等，药品并非主力军。 而整个医药电商行业的生存现状更是不容乐观。 中国药店医药研究中心发布的数据显示，2013年中国医药B2C行业平均毛利率为19.3%，费用率为20.6%，平均利润率为-1.3%。

实际上，比起亲自“冲锋陷阵”，相当一部分获得互联网药品零售资格的企业选择“借鸡生蛋”。 数据显示，2013年天猫医药馆的交易规模达20.4亿元，占国内医药电子交易47.89%，同比增长172%。 相比之下，自主式医药B2C网站则逊色不少，它们的年交易规模为16.8亿元，占比达39.44%，同比增长98%。

正是以上种种原因，医药电商虽然历经10来年发展，如今依然在蹒跚学步阶段。 首批医药电商试水者金象网CEO牛征瞾认为，行业始终没有出现垂直电商巨头跟品类局限性有关。 他指出，“中国的医药市场格局，医院占主导地位，并不是充分自由买卖的市场。 ”

国内医药电商举步维艰，《意见稿》的出台无疑是一场及时雨。 “《意见稿》降低了医药电商的准入门槛，只要具备药品销售的能力，不论是全国性的连锁药店，还是区域性的药店，在线下能销售，在线上也能销售。 ”九州通北京好药师大药房连锁有限公司常务副总裁李彩芬的兴奋溢于言表，“新规制定的思路是行业放开，未来行业的发展是建立在公平竞争的基础上，药品经营最终依靠网上药店的核心竞争力和医药服务实力。 ”

资本钟情医药电商

当下医药商业领域有两股变革思潮，一股是以康美药业为代表，疯狂地攻城略地进行药房托管，意在掌握医院销售终端。 另一股是药店零售模式的变革，其本意也是利用移动互联网对销售渠道进行重整，眼下多路资本均表示出对网络卖药的兴趣。 尤其是处方药的网络销售一旦放开，这一市场蓝海将难以想象。

资本大佬并非脑袋发热，医药电商市场快速膨胀的蛋糕，不得不让人眼热。 中国电子商务研究中心的数据显示，2010年整个医药电子商务市场规模约为2亿元；2011年规模翻一倍至4亿元；2012年则增长到15亿元；2013年整个线上医药市场规模达到40亿元。

第一代医药电商前辈大多在懵懵懂懂中“摸着石头过河”。 他们要么自建网站，要么利用电商平台进行药品销售和推广。 在这批“老革命”中，药房网算是较早吃螃蟹的了。 它的模式是设立网上药店，消费者在网上挑选药品，下单后，药房网8小时内配送上门。 由于受制于物流配送能力，药房网选择北上广等大城市作为根据地，建立了一批直营店和配送中心。

此后的医药电商，基本复制药房网营运模式。 2012年以后，这股浪潮更加汹涌澎湃，以天猫医药馆开馆为代表，包括京东商城、1号店等巨头在内的传统电商纷纷进入医药行业。 今年1月23日，阿里巴巴更是砸下超10亿元收购香港上市公司中信21世纪54.33%的股份，被外界解读为“马云准备当药代”。

是什么值得马云砸下10亿元？ 答案在于一张第三方网上药品交易牌照。 2013年11月12日，国家食药监总局将中国首张第三方“网上药品交易资格证”给了95095医药平台，而这个平台正是中信21世纪旗下子公司河北慧眼医药科技有限公司所拥有。 不仅如此，中信21世纪还掌握着中国仅有的药品监管码体系，算得上是中国药品领域最大的数据库。

马云先发制人，九州通也不甘示弱。 据接近九州通的业内人士透露，受“嘀嘀打车”启发，九州通曾想与腾讯合作，在微信客户端设一入口，可以用来寻找“附近的药店”。

九州通的想法不是天方夜谭。 与广药、上药这些大型医药商业公司不同，九州通走的是“群众路线”。 前者的客户多为医院，而九州通的客户几乎都是遍布全国各地的平民化药店。 这种“接地气”的营销网络，若能借助微信的用户量，可谓“两全其美”。

“以嘀嘀打车为例，客户有打车的需求，通过移动终端发送打车请求，在附近的出租车司机就会抢单，双方便达成交易。 如果九州通与微信平台合作，老百姓就可以在微信上直接搜索附近的药店，发送购买药品的需求，药店收到信息后便会抢单，还可以送货上门。 ”业内人士表示，九州通现有七百余家直营药店，同时还覆盖全国十余万家客户药店。 这些药店遍布全国各地，正如游弋在大街小巷的出租车。

九州通若能梦想成真，可以说是收集散落的珍珠，串成美丽的项链。 该领域虽然被开垦多年，但基本是“村村点火，处处冒烟”，缺乏一个全国性的、用户粘度高的“大一统”平台，若“药贩子”能与“企鹅”热恋，依托移动互联网终端，将为药品零售打开一方新天地。

四大不足待弥补

“前途是光明的，道路是曲折的。 ”用这句话形容医药电商所处的现状似乎很贴切。 自2004年“互联网药品交易服务”开闸以来，我国的非处方药市场在发展过程中出现了各式各样的问题，今后处方药市场一旦放开，势必会有更多的难题应运而生。 根据河南大学药学院罗飞教授的总结，目前医药电商领域至少存在四大不足尚需后来的创业者予以修补。

首先是网上药店普遍存在违规销售处方药的情形。 虽然处方药的网络销售禁令即将放开，但据中国证券报记者了解，即将放开的仅仅是一小部分处方药。 可是据中国证券报记者调查，当前个别网上药店以“完全不设限”的方式销售处方药。

另外，药监部门的判断标准也显得比较粗略：一个判断标准是处方药不能有“购物车”；一个是网上药店的进销存记录不能有处方药阁。 为了规避上述两条限制，国内稍有规模的医药电商都采取了“巧妙”的手法实现线上销售、线下配送。 网上药店违规销售处方药使消费者的用药安全难以得到保障，给消费者用药带来了一定的安全隐患。

其次是网上药店配送体系不完善。 药品属于特殊的商品，药品的配送与普通产品不同，对温度、湿度等都有要求，否则会影响药品质量。 但大多数药店委托快递发货，药品安全控制存在风险，一些昂贵药品甚至有“调包”可能，消费者对药品的需求又有及时性的特点，这两点都要求网上药店在销售药品后能及时安全地把药品送达到消费者手中。

目前网上药店大部分采取实体店送货与第三方物流相结合来进行药品的配送，而标准的药品配送中心需设置常温库、阴凉库、冷库、验收养护室，还需配备标准比色仪等专业监测设备及完善的监控和计算机网络信息系统，并且有严格的操作规程软件配合。 当下我国具有药品配送资格的第三方物流并不多，企业自建药品配送物流中心成本又太高。 网上药店的配送模式相对阻碍了医药电子商务的快速发展。

再者是消费者对网上购药的信任度较低。 由于消费者自身不具备对网上药店真伪的辨别能力，网上药店还属于新生事物，老百姓对《规定》的知晓程度低，正规的网上药店也并未像淘宝网创立初期那样大规模宣传，造成非法网站、虚假药品信息时常蒙蔽消费者。

第四是网上药店应拥有相关的在线咨询药师。 我国合法的网上药店主页上都设置有药师咨询（如果其没有这类服务，一般情况下这类网站属于非法药品网站)。 由于网上药店缺乏一定的专业药师的正确指导，消费者在网上购买药品时会担心买到不对症的药品或质量差的药品，造成用药后的不良反应或药害事件。 目前我国还缺乏相应的赔偿制度，也造成了消费者对网上购药的信任缺失。
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医药电商市场硝烟弥漫

□本报记者 戴小河

互联网大佬们对医药电商市场垂

涎已久， 但因行业特殊性和准入门槛

高，天猫、京东等第三方交易平台一直

游走在医药市场边缘。 不过，随着国内

首个第三方网上药品交易资格证的颁

出，医药电商市场的利益格局似乎正在

被打破。 业内人士于海军介绍，当前医

药电商领域争夺最厉害的是资质牌照

与市场地盘。

牌照之争

2013年11月12日，国家药监局为河

北慧眼医药科技有限公司95095医药平

台颁发了第三方网上药品交易资格证试

点牌照， 准许其开展为期一年的网上零

售试点工作。

一个不为人知的医药平台获得国

家药监局颁发的首个网上药品交易牌

照， 这对于拥有巨大流量和用户的天

猫、京东等电商巨头来说多少有些出乎

意料。 按照规定，互联网药品交易必须

同时具备互联网药品信息服务资格证

和互联网药品交易服务资格证两张牌

照。“不显山不露水” 的95095网站进入

公众视野后，电商巨头们的领证之路也

在提速。

此前有报道称， 京东已经拿到第三

方药品服务交易资格证。不过，京东医药

城首席执行官崔伟表示， 京东只具备互

联网药品信息服务资格证， 正在为领取

另一张资格证积极备战。

2014年1月23日， 阿里巴巴集团宣

布斥资13亿元入主医药电商中信21世

纪有限公司， 而中信21世纪正是95095

网站的间接控制者。于海军认为，阿里此

举是“借壳上市” ，意在为旗下天猫医药

馆名正言顺地卖药做铺垫。

由于资质问题，阿里目前只能通过

在天猫医药馆或淘宝平台进行药品展

示，然后链接到其他电商网站进行间接

介入，并没有形成严格意义的网上药品

销售。 而入主中信21世纪后，阿里相当

于拿到了其持有的网上药品交易资格

证，这也意味着阿里可能成为国内第一

家真正进行网络销售的医药电商。

资料显示，中信21世纪还坐拥中国

仅有的药品监管码体系。 阿里13个亿不

但买到了网上销售权， 还买到了中国医

药界最大的数据资源，可谓一举两得。

领地争夺战

事实上， 电商申领的第三方网上药

品交易资格证， 与医药企业获得的药品

交易服务资格证有本质区别。 前者只具

备撮合企业与消费者交易的资质， 不能

直接在线销售药品， 而后者则可以直接

售药。目前所谓的医药电商平台，实质是

医药电商信息服务平台。

壹药网首席执行官陈华认为， 医药

电商市场未来会有爆发性增长。因为，到

2020年，老年人口将达到2.48亿，老龄化

水平将达到17.17%。 可以预期，2013年

至2020年，中国药品市场规模将以年均

12%的速度扩容。 到2020年，药品市场

规模将达2.3万亿元，药品需求大增。

像壹药网这样有牌照的B2C商家没

有流量支撑， 而有巨大流量的电商平台

则面临牌照的制约。 药品商家与电商平

台相互依存，各有所需，而电商之间的竞

争，也会加剧医药企业之间的竞争。

陈华表示， 药品销售企业进驻第三

方平台销售， 会在一段时间内经历价格

战，抢流量抢资源，以便在平台中占有一

席之地。 而医药企业进入多个平台运营

后，也会进行对比，回归理性状态，将重

点放在销售利润较好的平台。

四关要闯

尽管医药电商市场热闹非凡，但

冷静下来思考， 行业发展至少还得过

四关。

首先是对处方药进行松动性管理。

网上销售处方药最大的障碍就是处方的

提交， 我们可以借鉴国外经验进行处方

的提交， 如美国Drugstore的处方提交

方式有三种：一是将处方寄到其总部；二

是提供处方医师的电话，打电话咨询；三

是使用传真。

其次是建立相应的赔偿制度。 网上

购药存在风险， 消费者网上购药用药

后，部分消费者会因药品质量问题出现

药害事件，但得不到相应的赔偿。 我国

在对开展网上药店业务的企业进行现

场验收时，特别明确了由于网络安全问

题导致用户利益受到损失时的责任约

定，但其中对药品质量所产生的一系列

问题并没有明确如何赔偿。 而美国针对

本国网上药店所售药品对民众产生药

害时有相应的救济或赔偿制度。 河南大

学药学院罗飞教授建议，我国应该借鉴

其经验，多方监管网上药店所售药品的

质量，制定发生药害时的赔偿制度。 比

如医药企业对网上药店所售药品进行

投保，发生药害事件时，由保险公司进

行赔偿。

第三是完善网上销售药品的配送。

目前我国具有药品配送资格的第三方

物流并不多，企业自建药品配送物流中

心成本又太高，网上药店大部分采取实

体店送货与第三方物流相结合来进行

药品的配送，这种药品配送方式容易造

成特定药品的污染、破碎甚至调包的可

能。 要促进医药电子商务长远发展，完

善网上销售药品配送，可以采取以下措

施：由有实力的大医药连锁企业共同出

资设置一个标准的药品配置中心，全国

设立分站，共同运营；制定专门适用于

第三方物流的《医药物流作业许可证》

和《医药物流质量管理规范户》，由符

合标准的物流公司进行药品的配送。 在

消费者网上下单后,网上购买的药品可

以通过实体店送货或是由专门的药品

配送中心、符合标准的物流公司进行配

送，从而保证消费者网上购药的质量性

和安全性。

第四是专业药师的配备指导。网上

药店的虚拟性造成消费者不敢真正放

心地在网上购买药品，不敢确保网上药

店配备的在线咨询师是否是真正的药

师人员，更不敢确认在购药时能否给自

己正确的购药建议。网上购药需要专业

药师的指导， 政府应推进药师队伍建

设，加强药师再教育；企业可以联合组

建药师团队，设置药师公共热线。 提高

现有药师利用率， 更充分地为大众服

务，解决网上购药缺乏专业药师指导的

问题。

罗飞称，针对网上药店的虚拟性，可

以建立视频咨询。 网上药店的药品零售

连锁企业应推进宽带网的建设。 在网上

药店可以开设视频咨询， 保证消费者在

家里买药时， 可通过话筒和摄像头与驻

店药师进行“面对面” 交流，药师可以进

行现场问诊和配药， 使消费者整个过程

中保持愉快， 以提高网上药品销售的成

功率。

腾讯重金布局在线医疗

□本报记者 王荣

10月15日，微信智慧医疗解决方案

落地上海， 上海市第一妇婴保健院上线

微信全流程就诊。 就在前两天，腾讯以1

亿美元领投在线医疗网站挂号网， 未来

双方将共同在互联网医疗领域进行开放

合作。

挂号网已经经营4年， 此次是挂号

网第三轮融资。目前，挂号网已接入全国

23个省份超过900家重点医院， 实名认

证的注册用户超过3700万，有12万医生

通过挂号网为患者提供预约挂号服务，

是当前用户规模最大的移动医疗平台。

与腾讯合作后，挂号网将推出开放平台，

建立从分诊导诊到治疗付费的一站式移

动服务体系，利用微信、手机QQ的较高

用户资源，使医院、医生和患者紧密地联

系在一起。

易观分析师指出，腾讯此次投资，是

继9月7000万美元入股丁香园， 微信超

级APP植入医疗元素后， 在移动端的又

一医疗功能布局， 深化了移动端医患沟

通互动平台效应。 挂号网凭借自身资源

优势， 超过1亿美元融资金额背后所体

现的是医疗市场价值的高昂， 以及医疗

服务社会价值的重要性。可以预期，通过

与丁香园、挂号网在技术、医疗资源的互

补融合，腾讯未来将在微信、手机QQ上

建立起线上问诊服务体系。

互联网医疗投资规模的再创新高，

显示出互联网医疗行业的发展前景。 目

前BAT巨头均以自身优势布局互联网

医疗。 阿里巴巴通过“牌照+支付宝” ，

今年5月推出“未来医院” 计划，通过支

付宝对医疗机构开放自己的平台能力，

包括账户体系、移动平台、支付及金融解

决方案、云计算、大数据平台等，帮助医

院提高运转效率，优化医疗资源配置。百

度的侧重点则在于 “智能硬件+大数

据” ，7月与智能设备厂商和服务商联手

推出“北京健康云” ，与百度云形成无缝

对接，用户通过这些健康感知设备，可实

时监测到自身健康数据。

分析人士指出， 伴随着国家相关政

策的完善与推动，BAT的在线问诊医疗

布局， 将给提供类似问诊服务的互联网

医疗厂商带来冲击与威胁。

四大不足待弥补

“前途是光明的， 道路是曲折

的。” 用这句话形容医药电商所处的

现状似乎很贴切。 自2004年“互联

网药品交易服务” 开闸以来，我国的

非处方药市场在发展过程中出现了

各式各样的问题， 今后处方药市场

一旦放开， 势必会有更多的难题应

运而生。 根据河南大学药学院罗飞

教授的总结， 目前医药电商领域至

少存在四大不足尚需后来的创业者

予以修补。

首先是网上药店普遍存在违规

销售处方药的情形。虽然处方药的网

络销售禁令即将放开，但据中国证券

报记者了解，即将放开的仅仅是一小

部分处方药。可是据中国证券报记者

调查，当前个别网上药店以“完全不

设限”的方式销售处方药。

另外，药监部门的判断标准也显

得比较粗略：一个判断标准是处方药

不能有“购物车” ；一个是网上药店

的进销存记录不能有处方药阁。为了

规避上述两条限制，国内稍有规模的

医药电商都采取了“巧妙” 的手法实

现线上销售、线下配送。 网上药店违

规销售处方药使消费者的用药安全

难以得到保障，给消费者用药带来了

一定的安全隐患。

其次是网上药店配送体系不

完善。 药品属于特殊的商品，药品

的配送与普通产品不同，对温度、湿

度等都有要求， 否则会影响药品质

量。但大多数药店委托快递发货，药

品安全控制存在风险， 一些昂贵药

品甚至有“调包” 可能，消费者对药

品的需求又有及时性的特点，这两

点都要求网上药店在销售药品后

能及时安全地把药品送达到消费

者手中。

目前网上药店大部分采取实

体店送货与第三方物流相结合来

进行药品的配送，而标准的药品配

送中心需设置常温库、 阴凉库、冷

库、验收养护室，还需配备标准比色

仪等专业监测设备及完善的监控和

计算机网络信息系统， 并且有严格

的操作规程软件配合。 当下我国具

有药品配送资格的第三方物流并

不多，企业自建药品配送物流中心

成本又太高。 网上药店的配送模式

相对阻碍了医药电子商务的快速

发展。

再者是消费者对网上购药的信

任度较低。由于消费者自身不具备对

网上药店真伪的辨别能力，网上药店

还属于新生事物，老百姓对《规定》

的知晓程度低，正规的网上药店也并

未像淘宝网创立初期那样大规模宣

传，造成非法网站、虚假药品信息时

常蒙蔽消费者。

第四是网上药店应拥有相关的

在线咨询药师。 我国合法的网上药

店主页上都设置有药师咨询 （如果

其没有这类服务， 一般情况下这类

网站属于非法药品网站)。 由于网上

药店缺乏一定的专业药师的正确指

导， 消费者在网上购买药品时会担

心买到不对症的药品或质量差的药

品， 造成用药后的不良反应或药害

事件。 目前我国还缺乏相应的赔偿

制度， 也造成了消费者对网上购药

的信任缺失。

网售处方药料明年开闸 上市公司攻城略地忙

□本报记者 戴小河

如果某日你一不小心感冒，咳嗽、流鼻涕、全身

乏力，更悲催的是还孤身一人在家，咋办？ 这时，你可

以拿起手机打开微信， 点开菜单选择 “附近的药

店” ，像“嘀嘀打车” 那样发送一则语音订单，说“我

感冒了，需要99感冒灵冲剂、板蓝根、莲花清瘟胶囊

……” 不到1分钟，便有药店抢单，15分钟后，药品就

送到你家了。

上面这一场景描述的是医药流通领域正在“萌

芽” 的变革———线上售药将大兴其道。 这一医药商

业领域的变革被多家券商捧为今年医药领域投资的

圣土。

眼下，你在网上下单只能购买到非处方（OTC）

药品。 但令人振奋的是，中国证券报记者获悉，处方

药的网络销售最快或于2015年上半年放开，届时，监

管层将允许一小部分处方药在网上进行销售。 此举

意味着医药电商将迎来市场蓝海， 相关上市公司如

九州通、以岭药业等也将迎来新一轮的估值。

十年禁令今朝解

医药电商多年来的禁地，终于迎

来一丝开门迎客的曙光。

今年5月28日，国家食药监总局

发布 《互联网食品药品经营监督管

理办法(征求意见稿)》。 新办法拟规

定 “互联网药品经营者应当按照药

品分类管理规定的要求，凭处方销售

处方药” ，这也就意味着互联网销售

处方药的藩篱将被打破。

处方药是必须凭执业医师处方

才可购买和使用的药品。由于用药安

全的原因，此前国家有十分严格的规

定，禁止处方药网上销售。 根据目前

实行的 《互联网药品信息服务管理

办法》和《互联网药品交易服务审批

暂行规定》，网上药店只能销售非处

方药，且需要自行建立配送网络。

此次征求意见稿最大的亮点就

是，首次放开处方药电商销售。据悉，

目前获得药监部门批准的合法网上

药品零售企业有129家，网上售药须

具备 《互联网药品交易服务资格

证》。 凡是向消费者零售药品的，首

先应是药品零售连锁企业，其次还需

自有网站设备和管理能力，符合相关

审批规定。

这对于未来网上药店的发展是

极为有利的，政策一旦落地，网上药

店的处方药销售需求将被大量释

放，医院对于处方药的“垄断” 地位

也将受到挑战， 有利于破除目前

“以药养医” 的怪相，对于消费者来

说也是喜闻乐见的事情， 不管是从

性价比还是便利性上讲， 都是备受

欢迎的。

在传统的医药市场中，处方药一

直占据主要的市场份额。 但在过去，

允许网上销售的药品仅限于非处方

药(OTC)，处方药禁止网上出售，而

且无法接入医保报销系统。此次如果

放开处方药网上销售，首先对于已经

拥有B2C证的品牌连锁药店来说，是

一大利好。 以岭健康城副总经理、以

岭药业电商事业部总经理邵清对媒

体表示，“这是极大利好， 希望政策

能落地， 我非常支持这个意见稿，把

行业心声都反映出来了。 ” 这也反映

了医药行业对电商销售处方药解禁

的迫切需求。

其实， 网售处方药并非新话题，

医药电商在这一领域的挣扎已有十

年之久。

早在2004年，“互联网药品交

易服务” 就已经开闸。《互联网药品

信息服务管理办法》 在当年发布。

次年，《互联网药品交易服务审批

暂行规定》正式出台。 正是这两部

条例， 定下了网上药店的门槛以及

处方药不得网售的基调。 2013年年

中， 国家食药监总局的相关领导依

然对外强调： 国家不会放开网上药

店的牌照， 更不太可能准许处方药

网上销售。

数据显示，在过去十来年的时间

里，已有184家企业获得互联网药品

零售资格。尽管“玩家” 不少，取得良

好发展业绩的却不多。在获得资格的

企业中， 已投入运营的网上药店约

120家，而真正发力医药B2C的企业

不足20家。 现今销售业绩不错的网

上药店，多是销售保健品、计生用品、

隐形眼镜、家用医疗器械等，药品并

非主力军。而整个医药电商行业的生

存现状更是不容乐观。中国药店医药

研究中心发布的数据显示，2013年

中国医药B2C行业平均毛利率为

19.3%，费用率为20.6%，平均利润率

为-1.3%。

实际上，比起亲自“冲锋陷阵” ，

相当一部分获得互联网药品零售资

格的企业选择“借鸡生蛋” 。 数据显

示，2013年天猫医药馆的交易规模

达20.4亿元， 占国内医药电子交易

47.89%，同比增长172%。 相比之下，

自主式医药B2C网站则逊色不少，它

们的年交易规模为16.8亿元，占比达

39.44%，同比增长98%。

正是以上种种原因，医药电商虽

然历经10来年发展， 如今依然在蹒

跚学步阶段。首批医药电商试水者金

象网CEO牛征瞾认为， 行业始终没

有出现垂直电商巨头跟品类局限性

有关。 他指出，“中国的医药市场格

局，医院占主导地位，并不是充分自

由买卖的市场。 ”

国内医药电商举步维艰，《意见

稿》 的出台无疑是一场及时雨。

“《意见稿》降低了医药电商的准入

门槛， 只要具备药品销售的能力，不

论是全国性的连锁药店，还是区域性

的药店，在线下能销售，在线上也能

销售。 ”九州通北京好药师大药房连

锁有限公司常务副总裁李彩芬的兴

奋溢于言表，“新规制定的思路是行

业放开，未来行业的发展是建立在公

平竞争的基础上，药品经营最终依靠

网上药店的核心竞争力和医药服务

实力。 ”

资本钟情医药电商

当下医药商业领域有两股变革

思潮， 一股是以康美药业为代表，疯

狂地攻城略地进行药房托管，意在掌

握医院销售终端。另一股是药店零售

模式的变革，其本意也是利用移动互

联网对销售渠道进行重整，眼下多路

资本均表示出对网络卖药的兴趣。尤

其是处方药的网络销售一旦放开，这

一市场蓝海将难以想象。

资本大佬并非脑袋发热，医药电

商市场快速膨胀的蛋糕，不得不让人

眼热。中国电子商务研究中心的数据

显示，2010年整个医药电子商务市

场规模约为2亿元；2011年规模翻一

倍至4亿元；2012年则增长到15亿

元；2013年整个线上医药市场规模

达到40亿元。

第一代医药电商前辈大多在懵

懵懂懂中“摸着石头过河” 。 他们要

么自建网站， 要么利用电商平台进

行药品销售和推广。 在这批 “老革

命” 中， 药房网算是较早吃螃蟹的

了。 它的模式是设立网上药店，消费

者在网上挑选药品，下单后，药房网

8小时内配送上门。 由于受制于物流

配送能力， 药房网选择北上广等大

城市作为根据地， 建立了一批直营

店和配送中心。

此后的医药电商，基本复制药房

网营运模式。 2012年以后，这股浪潮

更加汹涌澎湃，以天猫医药馆开馆为

代表， 包括京东商城、1号店等巨头

在内的传统电商纷纷进入医药行业。

今年1月23日，阿里巴巴更是砸下超

10亿元收购香港上市公司中信21世

纪54.33%的股份，被外界解读为“马

云准备当药代” 。

是什么值得马云砸下10亿元？

答案在于一张第三方网上药品交易

牌照。 2013年11月12日，国家食药监

总局将中国首张第三方 “网上药品

交易资格证” 给了95095医药平台，

而这个平台正是中信21世纪旗下子

公司河北慧眼医药科技有限公司所

拥有。 不仅如此，中信21世纪还掌握

着中国仅有的药品监管码体系，算得

上是中国药品领域最大的数据库。

马云先发制人，九州通也不甘示

弱。 据接近九州通的业内人士透露，

受“嘀嘀打车” 启发，九州通曾想与

腾讯合作， 在微信客户端设一入口，

可以用来寻找“附近的药店” 。

九州通的想法不是天方夜谭。

与广药、 上药这些大型医药商业公

司不同，九州通走的是“群众路线” 。

前者的客户多为医院， 而九州通的

客户几乎都是遍布全国各地的平民

化药店。 这种“接地气” 的营销网

络， 若能借助微信的用户量， 可谓

“两全其美” 。

“以嘀嘀打车为例，客户有打车

的需求， 通过移动终端发送打车请

求， 在附近的出租车司机就会抢单，

双方便达成交易。如果九州通与微信

平台合作，老百姓就可以在微信上直

接搜索附近的药店，发送购买药品的

需求， 药店收到信息后便会抢单，还

可以送货上门。 ” 业内人士表示，九

州通现有七百余家直营药店，同时还

覆盖全国十余万家客户药店。这些药

店遍布全国各地，正如游弋在大街小

巷的出租车。

九州通若能梦想成真，可以说是

收集散落的珍珠， 串成美丽的项链。

该领域虽然被开垦多年， 但基本是

“村村点火，处处冒烟” ，缺乏一个全

国性的、用户粘度高的“大一统” 平

台，若“药贩子” 能与“企鹅” 热恋，

依托移动互联网终端，将为药品零售

打开一方新天地。

IC图片


