
领域、应用、市场准入和变现模式。既然是想寻求成

功，我们自然会着眼于一些更成熟的产品，以及已经

成功完成市场准入的公司：我们所选取的例子当中有

很多已经在日本、韩国、澳大利亚、台湾以及中国大

陆部分城市（在亚太地区数字医疗解决方案报销方面

最具前瞻性的城市）实现了医疗保险的覆盖。

我们总结出9个最佳实践（图1）：

前三个是基于医疗器械公司的现有能力，因为目

前数字医疗解决方案通常还是放到经典的医疗设备框

架下去审查。

• 全面了解当地的报销要求，包括其他实际考量

因素。了解报销路径，通过与报销机构的持

续接触了解相关的“潜规则”。例如，雅培

（辅理善瞬感扫描式葡萄糖监测系统FreeStyle 

Libre）为了将产品纳入到澳大利亚的医疗保险

福利计划（Medicare Benefits Schedule）中而

进行了随机临床试验，尽管医保报销的书面要

求中并没有这一项。
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在亚太地区，数字医疗和相关的支持技术

的快速发展为市场准入、临床结果和效率提升

创造了巨大机遇。然而，数字医疗的推广在该

地区仍面临着各种挑战：包括缺乏专门针对数

字医疗的监管框架、偿付途径不明确、利益相

关者对新的解决方案不熟悉、难以将解决方案

整合到现有的护理模式中等。

在本期《领袖视角》中，L.E.K.和APACMed对亚

太地区数字医疗的保险及盈利前景进行了探讨。本文

对现有的行业参与者为解决医疗保险报销方面的挑战

时所采取的最佳实践进行了分析，并提供了相应的案

例研究。这些分析和研究能够为医疗器械和数字医疗

公司带来启发，为数字医疗报销和盈利照亮前路。

为了确定数字医疗解决方案的关键成功因素，我

们对目前15个数字医疗解决方案的最佳实践和如今

活跃在亚太地区的数字医疗公司进行了分析。这些最

佳实践都是从主要医疗器械公司和初创公司中成功商

业化的解决方案中精心挑选而来，涵盖了不同的治疗

亚太地区的数字医疗保险格局
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• 尽早投资启动关键市场的卫生技术评估（HTA）

和成本效果研究，以合理定价。例如，直觉外

科公司（Intuitive Surgical）在日本进行了成本效

益研究，证明使用其达芬奇机器人手术系统可

以缩短住院时间，从而降低每个护理疗程的总

成本。1,2也有其他公司利用了亚太地区以外的研

究：HeartFlow的技术分析显示，其每次诊断在

美国可节省高达4千美元的成本，在英国可节省

260美元。3,4

• 形成更具优势的临床证据，以挑战现有的标准疗

法。例如，AliveCor（致力于研究心脏疾病的移

动解决方案）的一项随机对照试验表明，与标准

治疗相比，用KardiaMobile解决方案对出院后的

患者进行心电图检查可以让医生在更短的时间内

诊断更多的患者。5

除了仿照医疗设备的最佳实践外，亚太地区的公

司还采取了其他办法，以专门支持数字医疗解决方案的

报销和盈利。

• 投资创造数字医疗产品市场、提高市场接受度。

公司需要进行多年不断地倾注资源和投资，以
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推动数字医疗的应用，潜在方式包括额外的成本

效果研究和持续不断的生成临床证据。例如，通

过持续投资日本市场并不断生成临床研究证据，

直觉外科公司（达芬奇机器人手术系统）在10

年后实现了对部分手术的报销。比较而言，Liva 

Nova为了让其迷走神经刺激术（Va g u s  N e r v e 

Stimulation，VNS）在澳大利亚得到报销，提供

了两年的卫生经济学和临床数据。

• 着眼现有报销路径的同时，评估通过新的报销路

径的可行性。为了加快上市，公司需使用现有的

报销规范，但同时也应该为数字医疗寻求其他规

范以及更高的报销金额。例如：截至2020年，

德国贝朗的输液泵在韩国和泰国的报销速度已经

与常规泵没有区别。同时，德国贝朗正在与韩国

的医疗保险审核与评估机构（Health Insurance 

Review and Assessment，HIRA）和国家卫生与福

利部（Ministry of Health and Welfare，MOHW）

展开合作，试图通过另外的路径获得报销。

• 通过关键意见领袖来获得更广泛的支持。在整个

产品开发的生命周期中，发现更支持新技术应用
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全面了解 
当地报销要求，包括其他另外的实际考量因素

投资 
尽早针对关键市场进行卫生技术（HAT）和成本效果研究，以合理定价

生成 
高质量的临床证据，以挑战现有标准疗法

投资  
形成数字医疗产品市场，提高市场对产品的接受度

针对 
现有路径，同时评估通过新的路径获得报销的可行性

获得  
数字医疗KOL的支持

寻找 
为数字医疗产品寻找替代支付方式

建立  
能够带来有价值的数据集的合作伙伴关系

采用
考虑到数字医疗产品的特性的变现模式

最佳实践
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图1
亚太地区数字医疗报销和变现的最佳实践框架

资料来源：L.E.K.和APACMed洞见
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的关键意见领袖（KOL）和临床协会并与之合作

是十分重要的一点。例如：在日本，HeartFlow的

数字医疗解决方案得到了大学教授和外科医生以

及日本心血管干预和治疗协会（Japan Association 

of Cardiovascular Intervention and Therapeutics）

等各方的支持。6 在印度，UE LifeSciences公司与

公共卫生机构展开了密切合作，以促进其乳腺病

变检测工具（iBreastExam）在印度的广泛落地并

获得广泛支持。6

• 建立能够获取有价值的数据的合作伙伴关系。为

了支持数字医疗应用的大规模推广，公司还应努

力寻找可靠的能够为训练的算法提供大量数据集

的供应商和渠道合作伙伴，并与之建立联系。例

如：推想科技通过与中国的一些大型三甲医院合

作访问到世界上最大的医学培训数据库，这是成

功构建卓越算法智能的关键。

• 为数字医疗产品寻找替代支付方式。公司应该为

数字医疗解决方案探索公立医疗保险以外的替代

支付选择，比方说利用公共预算（例如：针对特

定疾病的资金）或者支持数字医疗解决方案的私

立医疗保险。例如专注于大脑健康的创新型数字

医疗公司Neurotrack，就与日本的大型私立保险

公司第一生命（Dai-ichi）和损保控股旗下的向日

葵生命保险（Sompo Himawari）展开了合作，

以推广其数字认知评估测试的应用。9,10

• 采用考虑到数字医疗产品的独特性的变现模式。

公司应该对变现模式的不同维度进行考量；此

外，还应该对市场状况进行监控并在整个产品生

命周期中不断调整变现模式。变现模式包括：

 – 按使用次数付费：适用于仅包括一次性的测

试或分析的解决方案

 – 预付费用和维护/租赁费用：适用于初次购买

后需要定期维护的解决方案

 – 购买设备的费用和购买耗材的费用：适用于

需要定期更换耗材的设备

 – 预付费用和订阅费用：适用于需要额外软件

或高端软件功能支持的解决方案
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关键举措 主要发现

与日本监管机构合
作，获得监管机构
的批准

与大学医院和协会
合作，对治疗途径
进行宣传

在主要市场进行临
床和药物经济学研
究以支持报销

•  HeartFlow的分析工具（HeartFlow Analysis）在2016年11月获得了日本药品和医疗器械管理局
（PMDA）的批准

•  第一个非侵入性的技术，帮助医生了解冠状动脉堵塞程度以及堵塞对心脏血液流动的影响
2016年11月
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年
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最佳实践示例X

图2
HeartFlow采取最佳实践的方法3,4,7,8

资料来源：公司官网、新闻文章、L.E.K.分析

•  该软件曾在和歌山县立医科大学等教学医院试用，因此获得了日本KOL的支持

•  获得了来自心血管协会的支持，例如：日本心血管干预和治疗协会、美国心脏病学会、美
国心脏协会

•  临床证据：证明非侵入性检查的结果与现有的侵入性检查结果是一致的，并且有助于改善
患者的预后；得到了300多篇同行评议的文章、200多名患者以及几十年的临床研究的支持

•  成本效果分析：证明HeartFlow的策略可以减少有创冠状动脉造影，从而降低诊断和治疗的
费用；在美国，每次操作可能会帮助节省高达4千美元的成本，在英国可节省260美元

•  经过~2年的市场塑造和推广，中央社会保险医疗委员会（chu-i-kyo） 推荐将HeartFlow 
Analysis纳入医保

•  日本厚生劳动省最终在2018年11月批准

获得医学委员会的
支持，成功使产品
在报销上获得推荐

https://www.dai-ichi-life-hd.com/en/newsroom/newsrelease/2018/pdf/index_015.pdf
https://www.sompo-hd.com/~/media/hd/en/files/news/2020/e_20200122_hl.pdf
https://www.sompo-hd.com/~/media/hd/en/files/news/2020/e_20200122_hl.pdf


数字医疗公司必须保持敏捷，根据市场反馈不断

调整变现模式。以下是两个不断优化变现模式的数字

医疗公司案例：

• 丰田：针对其WeWALK可穿戴机器人，丰田根

据最新的市场评估和相关医疗机构的要求，将其

变现模式从租赁收费更改为收取设备购买费用外

加每月维护费用的方式。11

• Butterfly Network：针对其手持超声成像设备

iQ在原有的个人和团队模式的基础之上增加了企

业模式，以便为客户提供更全面的服务和支持。

数字医疗获得医保报销对于推进和加速数字医疗

解决方案在亚太地区的市场准入和应用至关重要。然

而，获得医保报销之路还很漫长，尤其是在对数字医

疗的监管、评估和报销框架的定义不明确的国家和地

区，在这一方面，公司必须投入相当大的时间精力和

资源。因此，在评估亚太地区的数字医疗机遇时，企

业必须思考以下问题：

• 哪些市场最适合应用我们的新数字医疗解决方

案？哪些市场是优先市场？

• 有哪些注册和报销框架适用于数字医疗解决方

案？我们的解决方案要跨越的最具挑战性的障碍

有哪些？

• 探索亚太地区不同注册和报销路径的正确策略是

什么？如何快速展现出我们的数字医疗解决方案

的价值？

• 在获得医保报销之前和之后我们分别应该确立什

么样的变现模式才能实现价值最大化？谁的支付

意愿最大？我们应该采取怎样的支付结构和定价

才能推广解决方案的应用，同时有利于报销并捕

获价值？

• 实现医保报销之前和之后，我们分别应该建立怎

样的合作伙伴关系才能加速解决方案的推广？

• 我们需要哪些市场塑造活动？对我们而言，投资

活动的最佳回报是什么？在什么时间段内？

领袖视角
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为了探索这些问题，L.E.K.和APACMed在2020

年8月11日联合举办了小组讨论会，针对亚太地区数

字医疗医保报销格局的研究结果和关键发现展开了探

讨。现场嘉宾现身说法，分享了他们在商业化策略、

建立可持续发展的商业模式等方面的看法和建议。此

次小组讨论会中所呈现的关键要点包括：

• 尽早与关键利益相关者展开对话，确保清晰传达

出数字医疗解决方案的价值。尽早与关键利益相

关者展开对话，以制定明确的卫生经济学价值主

张，并得到相关市场证据的证实，这一点至关

重要。公司还需要花时间设计合适的推广进程，

以便了解医疗保险公司的支付意愿，从而优化价

值。鉴于一些数字医疗技术可能非常复杂，早期

对话还有助于帮助公司以互相可理解的语言向所

有利益相关方阐明其解决方案的价值。

• 发现真正的未被满足的需求。最难的部分可能不

是技术开发本身，而是发现技术所能实现的结果

以证明其价值以及发现真正的未被满足的需求。

与医疗保险公司进行对话、了解医疗系统内部的

激励机制、确保解决方案能够满足真正的需求而

不是“可有可无”的摆设，这些都将帮助企业挖

掘和量化其技术的价值。

• 为未来考虑，管理利益相关者对价格的预期。

公司为了将其产品迅速推向市场并收集真实世

界证据，往往倾向于将其解决方案免费或低价

卖出，结果导致买卖双方对数字医疗解决方案

的价格预期非常低，甚至认为应该是免费的。

这对数字医疗公司的商业模式的可持续性非常

不利。因此，数字医疗公司首先应该分别针对

报销前后的变现模式制定计划，并对利益相关

者的预期进行管理。

• 在已经具备数字医疗报销框架并重视数字医疗

解决方案的国家优先布局。看待市场的其中一

种方式是充分了解你的解决方案是能为该市场

带来更多价值还是仅能减少成本。数字医疗公

司应该优先在他们能提供更多价值的市场进行
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布局，因为这样的生态系统有助于其产品的商

业化和医保报销。

• 不要回避与私营部门的合作。数字医疗公司处

于一个混合了公立医疗保险和大量的私立医疗

保险及报销支付者的系统中，这为他们提供了

收集真实世界证据的渠道。这样的环境中，市

场接受度是获得报销和融资的关键，这对初创

公司尤其有利。

• 找到你的支持者。为了加快上市速度，找到合适

的、值得信赖的合作伙伴至关重要，该合作伙

伴也应该是你的支持者和变革管理的拥护者。例

如：医学协会就是很好的合作伙伴，因为他们既

了解医疗系统内部的激励机制，又可以提供真实

世界证据，还是变革支持者。

• 针对新冠疫情推动下不断演变的医疗行业格局采

取应对措施。疫情发生后，远程医疗和远程监测

解决方案的监管和报销进展速度大幅加快，从这

一点可以看出，此次疫情是大大提高数字医疗技

术的接受度并加速其推广的关键催化剂。数字医

疗公司应该迅速采取行动，更加积极主动地与主

要利益相关者合作，维持发展势头，让更多人接

受数字医疗，并进一步实现其推广。

总而言之，数字医疗解决方案获得医保报销之路

是漫长而多变的，在此过程中也面临着多重挑战。尽

管如此，仍然有许多公司已经对亚太地区的医保报销

格局成功地进行了探索和塑造，在部分国家实现了报

销。通过研究这些公司的做法，我们可以获得许多宝

贵的经验，这些经验可归纳为9个最佳实践。该医保

报销框架以及小组讨论会上的专家所提供的经验可以

说是为初创公司、市场新进入者以及现有市场参与者

提供了一个“工具包”，能够帮助他们有效地探索亚

太地区的数字医疗保险报销领域。

尾注
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关于L.E.K.咨询 

L.E.K.是全球领先的战略咨询公司，致力于运用深厚的行业经验和缜密的分析协助商业领袖作出更具实效的决策、持续提升业绩
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亚太医疗技术协会（APACMed）所代表的是医疗设备、器械和体外诊断的制造商和供应商、行业协会以及亚太地区与医疗技术

行业相关的其他主要利益相关者。APACMed的使命是通过利益相关者之间的创新合作，提高对患者的护理标准，共同塑造亚太地区
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