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L .E.K. 洞见洞见

拥抱变化、练好内功——浅谈当前医疗反腐拥抱变化、练好内功——浅谈当前医疗反腐

2023年，一场规模空前的医疗反腐行动正在全国展开。与历年的反腐工作相比，本次行动具

有站位高、覆盖全、力度大的特点。透过现象看本质，我们认为本次反腐在逻辑上与医保控费、带

量采购、鼓励创新等政策一脉相承，属于我国医疗体制改革的一部分。同时，不难发现本次整治

的重点依然集中在带金销售、价格虚高、虚假会议等老问题。

•	 这次反腐浪潮将给医药市场带来哪些影响？

•	 哪些平时苦练的“基本功”在这次市场震动中起到了压舱石的作用？

•	 随着反腐行动进入“深水区”，药械企业将面临哪些挑战和机遇？

•	 …

就以上几个业内普遍关心的问题，我们与众多制药和医疗器械企业的资深人士展开了探讨。

首先，我们从医院业务量、药械产品销量、企业销售活跃度三个指标，来判断本次反腐行动

给医疗市场带来的影响。

•	•	 业务量：业务量：全国医院门诊和手术量在今年8月均出现环比下降，平均降幅在10%左右，但我

们注意到降幅在9月开始逐步收窄

•	•	 产品销量：产品销量：全国药械产品销量在8月也明显下滑，平均降幅在15%左右。在整体下行的市

场中，我们注意到部分成熟产品的销量不降反增。以肿瘤领域为例，集采产品销量8月环

比上涨20%，非医保创新药则下跌明显。此外，刚需产品和服务所受的影响也较小，集中

在心血管药物、透析等领域

•	•	 销售活跃度：销售活跃度：在7-8月间，药械企业的销售拜访活动和各类学术会议大都按下了暂停键；

在全国市场中，一、二线城市的监管力度相对严格，约八成以上各类活动受到影响
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综合来看，本轮反腐行动在短期内给医疗市场的运行带来了较大的冲击。究其原因，临床医

生的保守和观望情绪是造成这一局面的主要因素。在产品选择方面，临床医生在当前环境下更愿

意处方低价的成熟产品，而对高价创新产品敬而远之。在业务量方面，临床医生的积极性受到打

压，“加刀”“飞刀”的数量显著减少；在处理与销售代表关系方面，很多临床医生采取“保持距

离”的策略，使得正常的学术交流也难以开展。

本次反腐行动将如何演进，是另一个业界普遍关心的问题。截至9月份，我们认为本轮医药

反腐行动经历了三个主要阶段：前期蓄势、快速发展、定调纠偏。

•	 前期蓄势（1-5月）

	Ý 2023年1月，中纪委发文《坚决打好反腐败斗争攻坚战持久战》指出，要进一步深化

民生领域不正之风和腐败问题专项整治工作，其中点名医疗行业；为本轮反腐行动拉

开大幕

•	 快速发展（6-8月）

	Ý 医保局、卫生健康委、中央纪委、全国人大等14部门密集出台文件，指出“要以零容忍

态度坚决惩处腐败”，“集中整治医药领域腐败问题是推动健康中国战略实施、净化

医药行业生态、维护群众切身利益的必然要求”，将本次行动推向一个小高潮

•	 定调纠偏（9月至今）

	Ý 在中国医院院长论坛上，国家卫健委医疗应急司司长郭燕红以“把稳政策基调，推进

医药腐败集中整治”为主题进行讲话，对医疗反腐集中整治进行纠偏，强调“不得随

意打击医务人员参加正规学术活动的积极性”。部分业内人士将此次讲话视为学术会

议逐步恢复的风向标

展望未来，我们认为医疗反腐将向常态化方向发展。2023年9月，中央反腐协调小组发文，

在2023-27年工作规划中明确提及医疗反腐，并指出将向基层延伸。本次行动可能只是一个开

端，通过建设长效监管机制，逐步推动医疗行业向规范化、系统化发展或是终极目标。

市场环境的变化，给药械企业带来了战略升级和模式转型的新课题。我们梳理了反腐浪潮

之下，药械企业在中国市场面临的三大挑战和机遇：

•	 挑战1：创新产品进院和销量爬坡受阻

	Ý 进院方面，不利因素主要包括：1）不少医院药事会暂停，导致入院流程受阻；2）创新

产品通常定价较高，为了降低风险，医院纷纷暂缓这类产品的入院；如何实现新产品

的市场准入成为困扰不少药械企业的难题

	Ý 销量爬坡方面，企业与医生间的学术沟通是创新产品推广过程中的关键环节。短期

内，销售和学术活动的暂停给创新产品的推广带来了很大的阻力。以创新耗材为例，

在上市初期大部分医生对其使用方法和相关术式认知都有限，缺乏与企业间的演示

和问答，使得产品推广无从谈起
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•	 机遇1：加速销售模式转型和能力提升

	Ý 数字化赋能：面对来自线下渠道的阻力，全渠道（omnichannel）营销将在药械企业

的销售活动中扮演更加重要的角色。药械企业应及早进行自上而下的顶层设计，加强

多部门协调，真正发挥数字化工具在医生交互、患者管理等环节中的作用

	Ý 学术导向销售：对标成熟市场，学术支持将成为销售活动的核心价值。作为行业刚

需，学术会议有望逐步恢复，但数量减少，质量提升，形式转变是必然趋势。药械企业

应聚焦销售和会议的学术专业度提升，并在销售活动中锚定学术和创新的大方向

•	 挑战2：成熟产品面临更大的控费压力

	Ý 业内专家普遍认为，医疗反腐行动将对带量采购、DRG等控费措施的执行力度起到

推动作用。这一影响将主要针对上市时间长、市场竞争激烈的成熟产品。我们预计带

量采购常态化的步伐将更加坚定，越来越多的成熟产品将被纳入集采。同时，医院对

于集采报量和DRG上限价格的执行将更加严格

•	 机遇2：提前规划应对策略，做好产品组合延伸和生命周期管理

	Ý 面对日益增加的控费压力，我们认为药械企业应做到：1）对于成熟产品，提前研判集

采时间线和应对策略。如计划中标，提前进行供应链储备和组织架构调整。如计划弃

标，尽早开始零售药房、民营医院等渠道的布局；2）积极拓展产品组合，平衡创新和

成熟产品之间的比重；3）做好产品生命周期管理，探索适应症拓展和剂型改良等机

会

•	 挑战3：行业监管升级和常态化

	Ý 合规对于药械企业来说不是一个新概念，但是出于成本管控和业务增长等考虑，过去

不少企业的合规动力不足，很多内部合规部门仅能发挥“建议”的作用。随着医疗反

腐的常态化推进，有望倒逼药械企业建立并完善合规体系的建设

•	 机遇3：药械企业合规体系建设进入快车道

	Ý 领先企业，尤其是外资药械企业在中国市场长期坚持严格的合规制度，其价值在本轮

集中整治中得到了很好的体现。相反我们看到部分企业的销售费用居高不下，成为了

本次整治中打击的重点

	Ý 合规体系的建设不是一蹴而就的过程，需要企业长期持续的投入。尤其面对不断变

化的政策环境，企业的合规体系也应当做到及时调整和应对

2023年对中国医疗市场来说注定是不平凡的一年。短期内，反腐行动的确给本就处于调整

期的市场带来了更多的挑战。但是，中国医疗市场容量大、机会多、潜力高、韧性强的基本面没有

改变。展望未来，医疗反腐与一系列“新医改”政策相辅相成，有望实现推动行业创新，净化市场

环境的目标。对于药械企业而言，只有保持拥抱变化的心态，沉下心来苦练内功，才能真正做到

穿越周期，行稳致远。
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