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一场全国性的医疗反腐正在展开。
与过去的医疗反腐不同，本次医疗反腐在深度、广度和力度上堪

称前所未有。此次反腐的全链条、全领域、全覆盖也意味着反腐不仅
仅局限于医院，众多医药企业也是整治重点。

医疗腐败是一个人尽皆知的现状，但一笔笔医疗腐败在复杂的医疗采购
销领域是如何完成的，却又难以清晰描绘。记者采访了多位医药代表、医生
和药企人士等，力图呈现医疗腐败完整的利益链条运作。

医疗腐败链条
是如何搭建的？

“学术会议”
特级专家1小时3000元
医药代表帮凑人头听课

范江河在华东地区地级市当了8年医药代表，先后做过肿
瘤和心血管类的产品。最近，眼看着医疗反腐风声吃紧，他表
示“公司都让我们最近先不要干活了”。

“医药代表”一词，在国内长期和“贿赂”等行为挂钩，但事
实上，范江河和他的同事们都是经过备案的医药代表。在打击
医药腐败的浪潮中，范江河及其同事的处境变得尴尬起来。

范江河介绍，由医药企业举办的学术会议和讲座，一方面
以开展医学相关交流为目的，但另一方面，医药代表有权限针
对该学术会议向公司申请一笔“费用”，其中包括给医生的讲座
费、讲课费。而费用的给付是否合规，不同企业的判定和处理
标准则有所不同。

但微妙的地方在于，医生参加的这场会议是否真实存在、
是否有弄虚作假之嫌。一名不愿意透露姓名的药企人士告诉
记者，“（会议）赞助费只要能从公司账上划出去，一定是由法务
审计过的，明面上都是合法合规的。至于，会议/项目究竟有没
有真的举办或者会议有没有举办的必要性或者落地情况如何，
就不得而知了。”

范江河表示，参会人数是否达标是标准之一。如果一场会
议，只有一个讲者没有听众，或者所有人都是讲者或者讨论嘉
宾，那这样的会议显然是有问题的。当前，医药代表之中，存在
凑会专群，即专门帮助凑人头的群。“医生当然知道会议的目的
是什么，所以通常也不在意台下的人员构成。”他说。

在参加完一场会议后，医生就会得到一笔费用。这笔费用
的多少，每个公司制定的标准不同。但一般情况下，费用高低
与医生的等级或是其对产品支持力度大小相关。

某三甲医院的医生徐刚告诉记者，普通医生1个小时可以
拿到大概1200元，如果是专家可拿1800元，而特级专家可能
在3000元。

同时，从合规的角度，医药代表能给医生每个月申请的会
议数量也会有上限。

除了学术会议、培训会之外，还存在科室会。范江河表示，
科室会的内容也是学术交流，涵盖分析病例及分享用药观察
等。但科室会的组织难度在于，一些科室和一些级别低的医院
人员实在太少，容易产生合规风险。此外，和学术会议相比，科
室会的费用会低一些，如果前者是每场1000元、2000元，科室
会大概是500元、800元。

但是，许多类似的小型学术会议在实际上是无法达到举办
标准的，许多医药代表不得不每天找各种无关人员顶替参加这样
的会议。医药代表们之间会相互帮忙参加彼此会议，已是这一行
的公开的秘密。不少学术会沦为了企业给医生输送利益的通道，
这也是此次医疗反腐中许多医院要求上报学术会的根本原因。

除了办会，范江河日常工作还包括和医生打电话，以及去
门诊和病房拜访医生。而医生白天工作繁忙，他和同事们还会
去夜访。夜访频率也是一些公司对医药代表工作的考核指标
之一。

范江河在提及医生时，更多地表述为客户，“我们得关注客
户方方面面的需求，发现他们的需求。”

新药“进院”
主任级别可拿到100万
药剂科可拿20万到50万

医生在腐败利益链条中是核心，但是医药代表和药商仅仅
与医生维持关系还远远不够。一个药品、医疗器械或是设备等
从入院到推广、销售，无不需要上下打点。

“进院是很重要的一个环节。”徐刚说。但是产品想进院就

得疏通各层关系，一款新药想要进院先得找到对应的科室主
任，打点好了科室主任，科室主任会给一张“临采”（临时采购）
条子到药剂科，那么医药代表需要再找到药剂科，疏通药剂科
的关系，“这时就得加大给两边的好处，让他们同意药品进院。”
这就是所谓的“进院费”。

进院之后，药品耗材的推广也是重中之重，药品耗材回扣
式销售便是业内屡见不鲜的公开秘密。徐刚介绍，通常药品耗
材会按照计件的方式月结或者季结给科室主任或者院长，再由
科室主任或者院长进行利益分配。

徐刚说，“一款药能够进院销售，主任级别最起码可以拿到
100万左右，药剂科可以拿到20万到50万左右不等。”

甚至，有些药品耗材的回扣做得更隐蔽。“医生可以让患者
拿着条子去两票制的DTP药房（一种直接面向患者的新特药
房）开药，或者去院门店、院内的小卖部等，医院里很多耗材都
在院内的小卖部销售。比如一个患者拿着条子买了一个5000
块的器材，那么医生就可以拿到2000块的回扣。”徐刚介绍。

所谓院内的小卖部，指的是在医院里的，表面上是独立运
营的药店，但实际上这些药店往往都与医院有着千丝万缕的联
系，或是由医院经过层层控股把持，或是由部分院内核心人员
掌控。其作用在于，一些难以进入医院销售的药品可以在此销
售。此外，还可以通过“处方外流”，逃避“药占比”的考核，同时
从中获取药品回扣等利益。

上述药企人士告诉记者，“不同药企给回扣的方式不一
样。民营企业和现在有一些初创药企可能会直接返点，而外资
企业至少明面上都是合法合规的，公司也绝不鼓励这种行为。
但是在销售指标的压力下，私底下销售如何把钱套现给医生返
点，是每家公司都杜绝不了的问题。”

简单来说，这些明面上“合法合规”的返点，靠的是医药代
表通过各种方式开具、甚至直接购买发票（多为餐饮、住宿）给
公司报销，套出现金后直接给到相应医生。

“挂号黄牛”
一个号5000黄牛拿2000
医生的好处费就有3000

而当利益链条一旦建立，就会开始运行不停循环，直到有
外力打破。药品耗材进院销售之后，总会有用完的一天，届时
会面临新一轮的进院“考验”。

竞争格局发生变化时，也是利益链条滚动的时机。“一款药
或者耗材总会有竞品出现，如果给竞品开放20万的用量，早进
院的产品只有10万用量，那么早进院的产品就该有危机感了。”
徐刚说，“给竞品多少用量，给已经进院的产品多少用量，都是
有得谈的。”

这种利益链条的滚动也可以形象地称之为“敲竹杠”，利益
输送的金额只会一次比一次高。徐刚称，“竞品快要进院的时
候，医院里会有人暗示药品耗材的销售，给他们施加一些压力，
让他们提高回扣比例或者多给点好处。”

很难有身在其中的药企能够脱离这个畸形的斗兽场——
游戏规则太过强大了。

“你不做总有人会做，不做的话市场就会被抢走。而一些
医院的领导乐见其成，销售们卷起来，比拼谁家给的好处多谁
才能拿到那点市场份额。”徐刚说。

据中纪委披露，2014年6月，黑龙江一医院院长贺宪伟曾
主动联系某医药公司董事长何某某，双方约定在一条僻静胡同
见面。贺宪伟以“不给回扣不用药”相要挟，最终商定按采购药
品总额的15%给贺宪伟回扣。

这些利益链条较长，牵扯到业务部门乃至综合部门，而有
的利益链条只在熟人圈运行。徐刚介绍称，“一些医院里会存
在一类‘挂号黄牛’。比如有人找到院内的‘挂号黄牛’，一个号
5000块，其中2000块是‘黄牛’的好处费，3000块是给医生的
好处费。这样一来，一些医生的号就只对内开放，通过熟人之
间挂号也能把利益链条做通。”

7月22日，海军军医大学第二
附属医院（又名“上海长征医院”，
下称“长征医院”）分别向上海诺华
贸易有限公司和北京诺华制药有
限公司发送处理建议函，要求对涉
案的4名医药代表进行处理。

处理建议函中写明，长征医院
根据《关于回复在执纪检查工作中
发现有关情况处理意见函》，要求
上述两家公司分别对涉案医药代
表徐胜利、孟婷婷、陈梦玮、李小娟
予以开除或调离岗位处理，并且向
该院反馈处理意见。

此次事件的核心公司上海诺
华贸易有限公司和北京诺华制药
有限公司同属于诺华中国。诺华
是全球最大的医药公司之一，2022
年，诺华集团净销售额达 505 亿美
元，其中创新药业务占比为82%，非
专利及生物类似药业务（山德士）
占比为18%。

据界面新闻

记者于近日获悉一份由国家
审计署出具的广东省药品耗材专
项审计调查报告显示，自2023年5
月底至7月，国家审计署派出的审
计组对广东省（不含深圳市）药品
和高值医用耗材生产经销使用情
况进行专项审计调查。

其中涉及 A 股上市公司丽珠
集团、一品红和香港上市公司中
国中药旗下的一方制药等上市公
司。这 3 家上市药品生产企业虚
增销售费用套取资金用于公关等
用途，药品公关费用远超研发成
本，会计信息严重失真。审计调
查报告披露，2021 年至 2023 年 5
月，丽珠制药、一品红和一方制药
3 家药品生产企业向 1936 家第三
方商务推广公司支付费用，假借
服务费用等名义套取资金 40.77
亿元，增加药品综合成本，推高出
厂价格。

其中，一方制药通过第三方商
务推广公司套取资金23.9亿元，用
于合作医院药房建设费用和用工
成本。上市公司一品红则通过批
量注册会议服务公司套取资金
16.75亿元。丽珠制药是通过其员
工开设咨询公司套取资金 1240.01
万元。

国家审计署赴广东调查：

三药企套取
资金40亿元

上海长征医院

要求诺华开除
4名医药代表


