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	摘要
	2006年前三季度，全国七大类医药商品销售总值为2118.38亿元，比上年同期增长8.07%。其中，药品类总销售值为1568.05亿元，比同期增长7.34%；中成药类总销售值为372.05亿元，比同期增长10.06%。
我国当前主要的药品销售渠道可以归结为四类：区域总代理；独家代理；多家代理和药品生产商自建销售渠道。销售终端分为各级医院、卫生院/诊所及零售药店三大类。
图  2006年1－11月份医药终端销售收入构成
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各级医院 卫生院、诊所等 零售药店


来源：水木清华研究中心

目前美国医药批发企业的利润率也较低，平均毛利率、费用率、净利率分别是4%、2%和1.6%，但由于其平均规模较大，总体仍可保持赢利。而中国医药流通企业缺乏规模效应，加之管理效率低下，费用率偏高，毛利率平均为8.21%，费用率平均为7.65%，净利率则只有0.57%。
图 中、美医药批发企业盈利能力对比
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来源：水木清华研究中心

农村医药市场与城市社区医疗机构这两个新兴的中低端药品市场，为医药流通企业提供了新的发展机遇。从2006年开始，国家开始提高中央和地方财政对参加“新农合”农民的补助标准，中央财政由2005年的每人每年10元提高到20元，地方财政也相应增加10元，农民个人的缴费标准不变，仍为10元。根据规划，2006年，“新农合”试点覆盖面扩大到全国县（市、区）总数的40%，2007年达到60%，2008年在全国基本推行，2010年实现基本覆盖农村居民的目标。这意味着，未来5年内，“新农合”制度的推行将带来大约450亿元的医药市场空间。

2006年4月，食品、药品监督管理部门建立了商业贿赂企业“黑名单”制度，此举可以将控制中国医院处方药销售70%市场份额的个体经销商挤出医院药品销售环节。要实现处方药营销模式从“带金销售”向费时费力的专业化推广和品牌建设的转变，企业的应变策略应该是不断创新，领先推出新品，以保持稳定的利润率，具有渠道优势的医药企业有可能率先走出行业困境。
医药流通行业竞争激烈，医药企业要提高竞争力，必须开拓新的流通渠道。本报告通过分析传统销售渠道的优、缺点，对药品生产企业、中间商、销售终端等各流通环节提出了改进建议。报告还对药妆店、医药电子商务、自建销售渠道等新型的医药销售渠道和方式进行了研究，并对医药行业销售渠道的发展趋势进行了预测，对从事和准备进入医药生产、销售的企业、关注该行业的企业和机构有很好的借鉴价值。
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