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特别报道

2 月 9 日，新华社发布

消息，国务院办公厅印发《关

于进一步改革完善药品生产

流通使用政策的若干意见》

(业内称医药“国 17 条”)，明

确提出医药代表只能从事学

术推广、技术咨询等活动，不

得承担药品销售任务，失信

行为记入个人信用记录。

近年来，国家加大医药

改革力度，药品集中招标、药

品零差价、药占比管控、药品

流通两票制、二次议价合法

化......多重指令一招接着一

招。

“医药代表不能卖药，这

简直是行业噩耗”。风暴之

下，众多医药代表陷入焦虑

和彷徨。他们站在十字路

口，向左走，向右走？

近年来多重医改指令频出，医药代表收入大幅缩水

国办再次祭出医药“国17条”，医药代表不得承担药品销售任务

医药代表：向左走，向右走

本报记者 钟卉 丁原波
最初的疯狂

短发、一副细边金属框架眼镜、一件修身单开叉小西服，

叶华（化名）开着一辆凯迪拉克 SUV 前来，这车花了他近 50

万元。但在他的圈子里，这车只能算中等，毕竟，他快 40 岁

了，当了15年医药代表。

约叶华见面的，是他曾经的室友王宁（化名）。在王宁脑

海里，有一幕难以忘怀：“打开他的房门，床上铺满了钱，层层

叠叠，每叠都夹着一张小纸条，用英文字母标注代号，只有他

自己能看得懂是给谁的。”

“那差不多是十年前的事了。”说笑间，叶华把公文包往椅

背上一靠。那时候，他的包里永远装着一个U盘，里面记录了

每月的用药量和给相关医生的回扣。

2001 年，叶华在四川一家医药公司做财务，月薪 800

元。这个工作，让他开始接触到一些医药代表。“难以置信，做

医药代表怎么那么赚钱。”

一年后，他果断离职，加入一家药企当医药代表。2003

年，叶华被派驻杭州开拓市场。

那一年，杭州市城市居民人均可支配收入是12898元，但

一些医药代表的收入，让他咋舌。

“公司做得最好的药代，一年赚五六十万元。公司开年

会，直接奖他一辆别克赛欧，把我们羡慕死了。”当年 20 多岁

的叶华，正是有冲劲的时候，他一定想着，自己有一天也能成

为让人羡慕的佼佼者。

他开始奔走于杭城各大医院之间，每个工作日，都要拜访

相关医生，“有事谈事，没事混脸熟，要加深医生对我和药品的

印象。”

对于医药代表来说，医院药事会是一个特别重要的会

议。“一个新药要进入医院，需要通过医院药事会流程。这个

会，通常有院长、分管院长、药剂科主任、业务科室主任等人参

加。”叶华要做的，有明暗两条线，明面上，介绍药品信息，暗地

里，还需要打点。

“最初几年，送个包、送点护肤品、送点特产什么的，或者

请客吃饭、喝酒唱歌，后来发展到出国旅游、学术赞助，甚至干

脆直接拿钱砸。太赤裸裸了！”叶华摆手道。

医药代表的出现，迅速满足了医生“补偿收入”的要求。

药品回扣，是其中一项重要收入。

“比如一盒售价 100 元的药，成本大约 30 元，剩余的 70

元，扣除税收和各环节的正常利润，我们可以操作的空间在

30-40 元。通常，医药代表自己拿 10 个点，另外的 20-30 个

点就是医生开药的回扣。”在这样疯狂的行业里，叶华最多一

年赚了七、八十万元，而这只是行业中等水平，“一年赚七位数

的同行多了去了。”

良心的拷问
在这样的“高定价、大回扣”暴利营销模式下，医生们的处

方很难不受回扣的影响。

与此同时，这个行业也涌进了很多求财者，“从研究生到

小学文化，什么人都有，鱼龙混杂。”叶华说，医药代表最大的

一个职责是药品信息的传递者，和医生沟通药品的药理特征、

成分、疗效等，最初做医药代表的普遍具有药学或医学背景，

但后来，以“销”占主导的模式让这个行业没有了门槛。

“一些医药代表文化程度很低，甚至只知道这个药叫什

么，至于药理疗效完全都不懂，仅仅是做最基础的销售。”叶

华感慨，“如果医药代表全都不择手段向业绩看齐，干扰医

生开处方，推高药价，那么病人的金钱和健康都会沦为牺牲

品。”

叶华顿了顿，问道：“我也是其中一份子。这样说，是不是

有点道貌岸然？”

不贿赂他人拿不下业务，给了好处又提心吊胆。高收入

的背后，叶华常年来备受煎熬。

“我给自己设置了一个底线：选择代理的药品必须安全、

有效，能真正解决患者问题。而不是选择一些所有科室通用、

但没有多少疗效的高利润辅助药。”叶华补充道，“还有，治疗

肿瘤的药，我不代理。”

在叶华看来，这个行业里，最好赚的就是肿瘤病人的钱。

“反正钱都是家属准备好了的，救好了是医生的功劳，救不好

也是命。治疗肿瘤的中成药，利润空间非常大。”

做了15年医药代表，叶华接触过两三百名医生，“杭州有

家医院的一位医生让我特别尊敬。他用药根据患者实际需

要，如果我代理的这个产品确实能帮患者解决一些问题，会很

欢迎我。如果药不行，他会明确表示，你这个产品不行，我用

不出去。这么多年来他没从我这拿过一分钱回扣。”叶华说，

“我们非常喜欢这种医生，和他交往，他没压力，我们也没压

力。这样的医生我打心眼里敬仰，但这种医生在行业里是凤

毛麟角。”

艰难的抉择
整顿药价虚高、带金销售，已有多年。在改革最初几年，

医药代表们依然能混得风生水起。但近两年接连不断出台的

政策大棒，让医药代表们感受到了煎熬。

2015 年 7 月 1 日，浙江在全国率先实施药品集中采购新

政，从源头和机制上降低虚高的药价。

“其实感觉钱越来越难赚是在 2014 年，浙江省开始第一

批药品集中招标采购。所有的药品一个原则：降价。最基本

的降 10%，有些产品甚至降百分之几十，砍掉的都是纯利

润。医药代表没有操作的空间，就没法做了。”叶华的收入，也

在这两年遭遇断崖式下跌，“起码减少了一半。”

今年 2 月 9 日，国务院办公厅印发《关于进一步改革完善

药品生产流通使用政策的若干意见》(业内称医药国 17 条)发

布，意味着医药代表将与销售分离。这条政策最具杀伤力的

约束是：医药代表的失信行为，会记入个人信用记录。

“这也就意味着，万一在带金销售过程中被抓，今后消费

贷款、出国等等都会受到影响。”叶华说。

高压之下，一些医药代表开始担心出路。叶华的一个圈

内朋友李沐，最近特别焦虑，“三分之一的同事已经走了，剩下

的同事在等公司最后的态度，目前还没有收到公司方面的正

式通知。”

能否根据意见要求，从售药回归到“讲药”？李沐一脸无

奈地摇头：“一些年轻的、有学历的代表也许可以，但我胜任不

了。都是过了半辈子的人了，还怎么去学习？何况从一个销

售转学术，是不适应的，比如你是一个司机，让你去当老师，你

怎么适应？”

相较李沐的观望，叶华选择了离开。“这行业是金钱+关

系型营销，所有的东西都是建立在关系的基础上。这层关系，

需要你反复地去维护。我在这行提心吊胆地干了15年，心里

早就疲惫了。”叶华说，“其实整个医疗健康产业，体量是很大

的。国家在出台这个政策关上一扇门的时候，也在出台另外

一个政策，打开一扇窗。譬如近几年国家就在大力扶持和促

进中医药事业发展，我们手里的资源就可以好好运用起来。”

叶华正在规划自己新的人生，将来打算做医生经理人的

他难掩内心小激动。对于这次的选择，他这样表述：“我要去

做光明正大的事了。”

（应受访者要求，文中人名均为化名）

国办发布医药“国

17 条”明确医药

代表不得承担药

品销售任务。这

条政策最具杀伤

力的约束是：医药

代表的失信行为，

会记入个人信用

记录。
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