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中国在医疗健康领域的改革取得了历史性的
成就，当中涌现出了诸多新的趋势，医药新
零售便是其一。麦肯锡对此进行了深入分
析，总结出医药新零售的三大趋势，以期对
保险公司、药企、药店等行业主要参与方有
所启发。
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带量采购:预计三年内影响70%的医药市场
图 1

带带量量采采购购: 预预计计三三年年内内影影响响70%的的医医药药市市场场

1. 中选药品价格平均降幅，将带量采购中选价与前一年中标价中位数对比
2. 根据带量采购候选产品起草清单
3. 根据PDB数据库中的680家医院数据（60%以上为三级）
4. 包括生物制剂与胰岛素
5. 其他，如吸入剂、滴眼液、局部治疗

资料来源：国家医保局；PDB药物综合数据库；麦肯锡分析
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带量采购：预计还将影响约400种药品

带量采购：截至2020年8月已涉及的112种药品不受带量采购影响

带带量量采采购购对对药药品品销销量量影影响响预预估估，，按按产产品品类类别别3  

2019年销量比例

各类总计约约70%

医药新政和行业新兴力量是医药新零售进
入快车道的推手。几年前，“药占比”、“零加成”
开启了医药控费的序幕。如今，“带量采购”成
为行业重磅政策，纳入集采的药品平均降
价幅度达到50%以上，其中，药店销售最广
的口服固体制剂受冲击最为明显。目前，带
量采购的速度不断加快，范围不断扩大，预
计三年内将覆盖70%的医药市场（见图1）。
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受此影响，近年来，医药新零售的一大动向
就是处方外流。目前，处方外流产生的影响
已初步显现。例如，药品收入占公立医院收
入的比例逐年下降，从2017年的35%降至
2019年的32%；同时，一些主营零售药房公
司的年收入也在稳步提升，2017至2019年
的收入年均增长率可达20%，远超医疗健
康行业的整体增速（见图2）。

与此同时，互联网医疗、新型消费也正在成
为医药行业的新兴力量，并将在承接医院外
溢流量、开发庞大医疗需求潜力等方面发挥
长远作用。

图 2
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处方外流渐成趋势

2019年，中国总诊疗人次为90亿，相比
2010年的58亿增长了55%。长久以来，医
院和基层卫生机构承担了几乎所有的医疗
需求。其中，医院渠道，尤其是三级医院，仍
是医疗服务供给体系的绝对主力军，承担
的诊疗人次占总诊疗需求的比例逐年上升，
从2010年的13%增长到2019年的23%，年
增幅达到8.3%。其他医院及基层卫生机构
的占比则有所下降，显示了患者需求持续向
优质医疗资源倾斜的趋势。在疫情影响和消
费者互联网化的推动下，互联网医疗平台虽
然发展迅猛，但承担的医疗需求比例仍然
较小，在2019年仅为3%，处于发展的早期
阶段（见图3）。
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图4

与此同时，互联网医疗、新型消费正在成为
医药行业的新兴力量，并将在承接医院外溢
流量、开发庞大医疗需求潜力等方面发挥长
远作用。2019年，中国人均诊疗次数为6.2次，
一定程度上反映了国人在疾病发病率、疾病
认知、支付能力、便捷性等多重因素作用下，
医疗需求得到满足的诊疗次数。

在经济发达程度、优质医疗资源均名列前茅
的北京，人均诊疗次数为11.6次，接近日韩
等医疗保障体系相对发达、人均寿命较高
的亚洲国家水平（日本12.6次、韩国16.9次）。
但在排名靠后的黑龙江，人均诊疗仅为3.0
次。我们有理由认为，在疾病发病率相似的

情况下，较低的人均诊疗次数表明：由于医
疗资源可及性不高、疾病的防范意识薄弱等
原因，黑龙江患者的医疗需求尚未得到充分
满足和开发。

这也意味着，中国潜在的医疗需求将远远高
于今天的90亿诊疗人次。随着人口老龄化
以及各地区医疗资源的逐渐均衡化（在新
兴互联网模式的带动下），中国潜在总诊疗
需求将是今天的2~3倍：若全国人均诊疗次
数达到北京水平，总需求将超过160亿人次；
若达到韩国水平，总需求将达到今天的将
近3倍（见图4）。

庞大增量需求的挖掘和承接，将极大依赖
于多渠道、多场景的互联网医疗消费模式。
由于医疗服务支付能力不足、便捷性欠佳等
原因，患者的医疗普遍集中在重症、慢病和
部分轻症的诊疗，其他需求较易被忽略。比
如，很多患者由于就医等待较长等原因，拖
延轻症治疗，待轻症发展成重症，消耗了本
可避免的大量支出和医疗资源。同样，由于
疾病预防和筛查意识薄弱、康复管理难以
持久、专业性较低等原因，重疾和慢病医疗
服务的渗透率较低。

互联网医疗、医药新零售模式，依托其多渠
道、多场景、广覆盖等优势，可在提升轻症
诊疗便捷性，患者重症、慢病教育，高效康
复管理等环节提供多元化解决方案，深入发
掘并满足患者潜在需求，补齐现有线下医疗
资源的短板。

下文中，我们将总结和剖析中国医药新零售
的三大趋势，并探讨其对于保险公司、制药
企业、线下药店这三大行业参与方的启示。
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图 5
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资料来源：麦肯锡分析

图5

… 近年来，医疗资源供给渠道百花齐放，可满足日益多元的医疗需求

趋势一：医疗服务渠道多元化
 — 第一，在以医院为中心的传统供给体系
外，多元化的医疗服务提供形式与载体
开始兴起

近10年来，满足更多医疗需求的新渠道不断
涌现。线下渠道除了医院，还有社区卫生中
心、全科诊所、零售药店等；线上渠道则在
疫情的驱动下迅速壮大，互联网医院、在线
问诊APP等多元化服务提供平台得到快速
发展（见图5）。

图 6

资料来源：行业报告；麦肯锡分析
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在疫情的影响下，患者线上就医、购药的习
惯迅速被强化。线上问诊迎来爆发式增长。
互联网医院的数量更是在两年内翻了两番，
在线月活峰值达到6000万。截至2020年
上半年，中国总计拥有600多家互联网医院，
其中由医院主导的约占比70%。同时，已有
71家互联网医院纳入基本医保的线上结算

（见图6）。

中国医药新零售的三大趋势
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在零售药店方面，为承接外流处方，各大零
售连锁正积极布局，院边店、DTP药房的数
量年增速30%以上。新零售、全渠道也逐渐
成为各大药房的战略发展重点。老百姓大
药房、一心堂有超过65%的门店支持O2O业
务模式。益丰大药房线上业务2020年同比
增长160%（见图7）。

同时，依托线下场景以及社区流量，线下门
店也在不断探索慢病管理和患者教育的独
特优势。以老百姓大药房为例，该品牌近年
来大力培养慢病专家，在门店配备慢病自
测设备，并建立居民慢病档案，旨在延伸慢
病管理空间，更加智能地进行全病程管理。

 — 第二，以患者为中心的多渠道选择
一直以来，医院都是起主导作用的就诊渠道，
它几乎承担了患者从诊断、治疗，到处方、复
购等就医路径上的所有需求，线下药店和
线上平台只承接小部分的外流需求。未来，
患者将拥有更大的自主权，可选择适合自身
所在场景的渠道，并随着场景和需求的变
化自由切换，使渠道之间彼此补充、形成闭
环（见图8）。
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资料来源：公司年报；新闻检索

各各大大连连锁锁药药房房围围绕绕处处方方外外流流全全面面布布局局，，加加速速建建设设DTP
药药房房，，DTP药房数量

老老百百姓姓大大药药房房将将线线下下门门店店打打造造为为慢慢病病管管理理和和患患教教场场
景景，，并并设设立立居居民民慢慢病病档档案案
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未未来来以以患患者者为为中中心心的的多多渠渠道道就就医医

药店承担处方外流承接、流行病哨点
等职能

社区卫生机构、私立医院等也可对患
者进行诊疗和开方

线上渠道在患者教育、疾病管理等方
面发挥重要作用

医院承担部分诊疗功能，例如某些疾
病的首诊

支付方更加多元，不仅包含国家医保
支付，也包括潜在的商业保险合作方

数字化医疗平台可提高患者问诊效率，
为线下医疗机构分流

图8

未来以患者为中心的多渠道就医
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趋势二：线上线下的整合与分工
线上渠道重点满足轻疾方面的需求，线下
渠道则在慢病、重疾方面对线上渠道形成
补充。
医疗消费者正快速互联网化。据统计，约
10%的互联网慢病用户主要通过线上渠道
满足其医疗需求，问诊和购药频率达到每
两周一次及以上的消费者分别占到约9%和
13%。

超过1/4的线下药店消费者同时使用线上平
台与服务1，而同时有线上线下行为的用户比
只有线下行为的用户表现出更高的活跃度。
以高血压与高血脂患者为例，同时有线上线
下行为的用户全年人均问诊次数达到了16次，

而纯线下用户仅13次；另外，同时有线上线下
行为的用户3个月后的复购比例高达约 
60%，而纯线下用户仅为30%。

线上平台为轻疾需求（特别是年轻群体的
轻疾需求）提供了很好的渠道，相比线上，
线下渠道侧重于满足慢病与重疾的需求（见
图9）。

线上线下前5大科室的不同分布，印证了线
上线下差异化定位和互为补充的结论。线上
前5大科室一般以小病轻疾为主，比如中医
科、妇科、儿科；线下则是具体专科，比如
心内科、普内科、呼吸内科。这与很多用户线
下问诊和购药用于满足慢病和重病需求的
现象，是高度一致的（见图10）。

图 9
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线线下下用用户户分分布布线线上上用用户户分分布布

线上线下用户分布占比有显著差异

1. 包含个人账户

资料来源：平安健康；商务部2019年1-4季度药品流通行业运行动态；麦肯锡分析

仅供参考

图9

图 10

1. 线上问诊购药行为定义为，在互联网医疗线上平台问诊购药；线下问诊购药行为定义：在药店云线下平台问诊购药

资料来源：平安健康；专家访谈

线线上上就就诊诊Top 5 科科室室1 线线下下就就诊诊Top 5 科科室室1

第二 普内科妇产科

第三 呼吸内科儿科

第四 消化内科皮肤科

第五 内分泌代谢科普内科

第一 心内科中医科

仅供参考

图10

1  同时有线上线下问诊购药行为的人群/有线下问诊购药行为的人群。
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如今，商保在年龄和疾病种类的覆盖上依
然有所侧重，存在较多覆盖空白点。在中国
目前6.5万亿元人民币的医疗支出中，2万亿
元人民币是非医保支出，包括了个人自付和
商保支付。其中，比较偏年轻人或中年人的
重疾非医保支出，大概仅占2万亿人元民币
的1/10，但由于历史上商保产品更倾向于重
疾相关的保障，所以商保占到该部分非医保
支出的35%左右，也就是说，商保对于偏年
轻人或中年人重疾已有一定的保障。商保最
大的空白点在于轻疾、慢病及老年人群的治
疗，在这部分治疗约1.8万亿元人民币的非医
保支出中，商保占比仅约6%（见图11）。

趋势三：医疗消费的多元化
消费者的需求日益分化、多元，线上线下闭
环催化出三类需求和特征各异的客群。
通过对消费者画像的分析，我们看到了需求
分化的三大类消费者群体：应急驱动、家庭
支柱、老年先锋（见图12）。

对应急驱动群体线上线下就诊量时间段的
追踪表明，该类人群的购药就诊与其生活习
惯或工作时间息息相关。比如早上10点，上
班族把当天工作进行初步处理之后，线上需
求突然出现一个高潮。线下需求小高峰则在
午休时段的下午1点左右出现。但线上线下
最显著的跃升均发生在晚上8点，此时主要
大医院已经关门，线上线下一起补位，满足
该类患者群体的巨量需求（见图13）。

图 11

轻轻疾疾 慢慢病病 重重疾疾

>65

40-65

<40

疾疾病病类类型型

年年龄龄
轻轻疾疾、、慢慢病病
及及老老年年人人群群

2019年年
非非医医保保支支出出

~18,000亿亿

其其中中：：
商商保保支支出出

~1,200亿亿

其中以补充医疗保险
及高端医疗险为主

商商保保
占占比比

6%

重重疾疾类类疾疾病病 ~2,000亿亿 ~750亿亿

其中：
包括补充医疗/高端医
疗、百万医疗/特药/
惠民险和重疾险

35%

共共计计 ~20,000亿亿 ~2,000亿亿 10%

资料来源：卫生统计年鉴（2019）；银保监会；医保局；麦肯锡分析

仅供参考

图11
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图 12

65
35

线上占比 线下占比

5545

20

80

资料来源：平安健康；麦肯锡分析

处处方方方方式式客客群群画画像像 特特点点与与需需求求
平平均均月月
处处方方金金额额

应应急急
驱驱动动

疾病多为“突发+轻
症”。例如，过去一年
购买过皮肤病、胃炎、
过敏、头痛感冒等相关
药品的用户

平均年龄38岁

速速度度追追求求

 对于疾病的诊断和药品的送达时效性要求高

线线上上偏偏好好

 问诊购药非刚需，线上倾向性更强

~25

家家庭庭
支支柱柱

过去一年购买过儿科
用药和慢病用药（如
“三高”用药、糖尿
病用药、慢阻肺用药）

平均年龄36岁

中中流流砥砥柱柱

 家中主要购买决策者，上有老下有小，工作
压力大

灵灵活活选选择择

 同时使用线上线下、多场景多渠道健康消费

~30

老老年年
先先锋锋

年龄在60岁以上的
用户

平均年龄68岁

~40 需需求求洼洼地地

 长期以来被互联网发展忽视的客群，但日益壮大

强强支支付付力力

 处方金额高，原研药品溢价的支付能力和意愿强

消消费费者者需需求求分分化化: 线线上上线线下下闭闭环环催催化化出出3类类需需求求和和客客群群

仅供参考

图12

消费者需求分化: 线上线下闭环催化出3类需求和客群

图 13

15

20150 202505 10
0
5

10

20
25

+80%

线线上上工工作作日日分分时时相相对对就就诊诊量量
以凌晨4点全天最低就诊量为1

线线下下工工作作日日分分时时相相对对就就诊诊量量
以清晨7点全天最低就诊量为1, 夜间23点-6点休息

资料来源：平安健康；麦肯锡分析

晚晚上上8时时：：补补位位医医院院

下班回家吃过饭，医院门诊已经关门，在线医
疗及时补位，对比中午增量近30%，满足全场
景需求

晚晚上上8时时：：快快速速配配送送

夜间8点的线下就诊量相比下午3点提升80%，
获取医院闭门客流，就诊疾病对药品的快速获
取要求更高

上上午午10时时：：工工作作为为先先

先安排工作，上午10点~11点才能抽空照顾一
下自己，如需在医院排队，会考虑时间投入选
择拖延就医，小病可能积久成疾

下下午午1时时：：午午休休时时刻刻

工作人群利用宝贵的午休时间，饭后访问线下
药店解决轻症需求

应应急急驱驱动动 –分分时时变变化化紧紧密密结结合合工工作作时时间间安安排排，，夜夜间间对对配配送送时时效效要要求求高高

工作日平均每小时相对就诊量 (以全天最低就诊量为1）

0

5

05 10
0

15 20 2025

10

15

20 +29%

仅供参考

图13

应急驱动 – 分时变化紧密结合工作时间安排，夜间对配送时效要求高
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家庭支柱群体会在线上线下之间进行灵活
切换，当不同的医疗需求发生时，他们会按
照自己的判断，从线上和线下渠道中做出选
择，来满足自己和家人的多元化医疗消费需
求（见图14）。

图 14

家家庭庭支支柱柱 –一一家家老老小小健健康康医医疗疗消消费费的的决决策策人人

35岁职场女性，4口之家，上有老下有
小，与年近6旬的母亲、丈夫和10岁女
儿同住

家庭成员身体基本健康，但老人和丈夫
患有心血管慢病、自己身体稍有亚健康
状态

1年内共问诊购药

其中，为老人和丈夫心血管慢病前往药店购药

为家中小孩突发感冒前往药店

为自己调理身体，购买保健品和中药

为丈夫和自己的突发轻症线上购药

12

5

1

4

2

次

次

次

次

次

线上渠道

线下渠道

保保健健

急急病病

慢慢病病

自己患有轻微睡眠障碍，
购买参松养心胶囊两次

自己患有脾肾阳虚症等亚健康症状，
中医科问诊后开中药两次

十一长假期间丈夫突发轻微面瘫，线
上就诊并遵医嘱获取处方药物

宝宝突然发烧，去药诊店问
诊，当场购药以便尽快服用

劳累触发筋膜炎，晚上线
上问诊后购买了青鹏软膏

家中老人有冠状动脉粥样硬化性心脏
病，定期去药店续方心通口服液

丈夫患有原发性高血压，定期续方坎地沙坦酯；该
药品有20+个厂商注册，但药店一直推荐某山东企

业生产的仿制药，长期用药也没考虑更换

资料来源：平安健康；麦肯锡分析

用用户户
画画像像

线线上上
线线下下
结结合合
满满足足
全全家家
需需求求

仅供参考

图14

家庭支柱 – 一家老小健康医疗消费的决策人

对于老年先锋群体，普遍看法是他们不会
倾向于使用互联网消费，但数据表明，该群
体已经有20%的购药和问诊行为发生在线
上。同时，当他们线上购买高血压、高血脂
等药物时，无论是出于对品牌的忠诚度和
认可度，还是由于在线问诊医生的专业推荐，
很高比例的患者选择了价格和价值更高的
品牌（见图15）。
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图 15

排名前3的诊断病因、对应开具的排名第11的药品（分子名）和药品原研 vs. 仿制比例

85

15 30
70

95

5

85

15

95

5
30

70

仿制药原研药

资料来源：平安健康；专家访谈

老年人多以慢病需求
接触在线问诊，在熟
悉这一渠道后，其急
性轻疾等需求也向这
一新渠道转移

在线问诊通过医生的
分析和推荐，多数老
年先锋群体愿意为原
研药品支付溢价，显
示出强大的支付能力
和意愿

线线上上 线线下下

高高血血压压 苯磺酸氨氯
地平片

高高血血压压 苯磺酸氨氯
地平片

高高脂脂血血症症等等
代代谢谢紊紊乱乱

阿托伐他汀
钙片

缺缺血血性性心心
脏脏病病

酒石酸美托
洛尔片

皮皮炎炎、、湿湿疹疹 盐酸左西替
利嗪

急急性性上上呼呼
吸吸道道感感染染

阿奇霉素片

老老年年先先锋锋 –被被互互联联网网忽忽视视但但日日益益壮壮大大的的强强支支付付力力人人群群

1.   2020年1月至12月数据

仅供参考

图15

老年先锋 – 被互联网忽视但日益壮大的强支付力人群
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医疗新零售三大趋势将对行业产生深远影
响，针对保险、药企、药店，我们分别总结了
三点启示与建议，希望有助于行业各方积极
应对，促进增长。

对保险公司而言，目前商保对医疗费用的支
付集中于重疾，除此以外的支付需求尚未获
得满足。通过自费，轻疾已在传统医院体系
外日益形成线上线下相结合的医疗服务与医
疗消费的完整体系。商保需要思考如何与新
型渠道相结合，一方面多元化保障设计（例
如报销互联网诊疗）以增加产品吸引力，另

一方面通过与平台方的合作控制成本（例如
制定慢病药品目录）。

对制药企业而言，带量采购促使很多药企
开始考虑开拓医药零售，但只加强零售渠道，
不论是覆盖线上还是线下，都只是非常基
础的一部分。更高阶的定位则要求抓住医
疗新消费中的多元化需求，通过分析大量数

据，提供多元化的医疗需求解决方案，真正
提高病人的用药体验。

对线下药店而言，目前线上线下诊疗、购药
行为愈发整合，线下药店应思考如何积极与
线上渠道进行合作，适应消费者的多元化需
求，同时可重点打造差异化优势（例如慢病、
重疾等特色领域），与线上渠道形成互补。

带量采购等新政策环境是行业内领先企业
开始思考医药新零售的原动力和起点，不
断涌现的医疗消费新模式和医疗服务新渠
道，也在不断塑造更多元化的医疗需求。站
在医药新零售的新起点，医疗行业不同参与
方的领先企业都要不断向前探索，通过协
同融合与共赢合作，切实提高消费者和患者
的医疗体验，提升医疗服务的整体价值，如
此，才能真正推动医疗行业在新零售时代
的发展。
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