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前言

　　我国的制药行业如浩瀚的大海，潮落又潮涨，不断经受着“企业兼并”一次又一次的洗礼。
波涛汹涌中，毫无疑问，中、小、新、特药企业首当其冲，成为了牺牲品。
制药行业的超高速增长使市场集中化程度空前提高。
　　面对这样的大风大浪，我们路向何方？
难道要顺势而行，任凭风雨交加，任凭狂潮来袭，最终在凯歌声中光荣地倒下吗？
　　不，当然不是！
我们要坚持战斗，让销售业绩拼命前冲！
只有这样，才能躲开这个隐形的兼并“套索”。
　　虽然2008年医药经济运行情况有明显好转，但受国际经济次贷危机与金融风暴等外部经济环境的
波及，2009年医药经济运行的趋势仍然变幻莫测。
　　2008年医药格局的集中化、集约化发展令中小企业感觉到严酷的生存危机，无论其产品有无科技
含量，销售模式有无核心竞争力，只有销售达到规模化才有可能免遭淘汰。
　　如此一来，销量长期徘徊在20％增幅均线以下的企业必须奋起直追，因为只有实现80％甚至100％
的年度销量增长才能在这新的一轮“快鱼吃慢鱼”的兼并中求生。
在这样严峻的形势和企业现状不具备爆炸性要素支持的情况下，此堪称历史性的跨越，对营销班子来
说，实在是一场生死考验。
　　然而，在新、特药的医药营销中，由于品牌产品的惯性能量，同质化产品堆里胜出的品牌产品无
一不是巨资投入与长时间拼搏的综合结果。
弱小企业则被“资金”的门槛无情地拦截在外。
　　另外，高附加值的高端产品制造了更多的垄断性技术壁垒，使自己游离于低端的市场竞争之外，
而大企业则纷纷放弃了低附加值的产品，由原来一味地追求规模效应转向提高利润水平。
在不依赖国家政策倾斜性支持的情况下，竞争优势已渐渐浮出水面。
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内容概要

　　首倡的中国特色医药行业专业化学术推广，意在探索新时期的处方药营销新模式。
《处方药营销实战宝典：处方药专业化学术推广》围绕学术推广的相关问题做了详细的归纳和总结，
巧妙地填补了处方药营销中一个枝节处的理论空白。
相关学术推广的文章很多，大多是观点，没有看见结集成册的正规单行本。
《处方药营销实战宝典：处方药专业化学术推广》囊括了这些年自己实战和研究的所有医药学术推广
之精华，并参考了大量业界观点文献，期望能给时下的市场竞争提供一些有效物料，能给奋斗中不言
放弃的国内企业一些实质性帮助。
 《处方药营销实战宝典：处方药专业化学术推广》的先进性不是在于比别人看得远，也不在于比别人
写得深，而在于把看到的、想到的表达出来，引发高人们入局，成就理论体系。
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作者简介

　　赵郑：北大光华管理学院研究生、北师大政治学院博士生。
　　　　投身药品营销行业至今，致力于中小医药企业突困”、“做强”的课题研究，中小医药企业
代言人。
　　先后担任传媒记者、制药企业营销副总经理、上市公司副董事长等职务。
　　为若干企业量身打造了因地制宜的管理模式和市场营销方式。
具备极强的战略规划能力和执行能力，擅于发掘企业现存优势并进行整合营销。
　　勤力笔耕，在国家级媒体上两年内发稿数百篇，主题围绕中小医药企业组织管理、市场营销方面
的研究。
其观点新颖，解析独特，紧扣热点，极富实战指导作用，被若干企业奉为圭臬。
　　《中国医药报》、《医药经济报》、《销售与市场》、《中国经营报》、《财经文摘》、《医药
采购报》等国家级主流媒体特约撰稿人，《中国营销传播网》、《华夏营销网》、《中国品牌专家网
》“新药营销”专栏作家。
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五节　学术推广会议场地的选择和布置第六节　学术推广会议增值第二十二章　新形势下的代理商教
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会第三节　针对重点医生的学术推广活动第四节　针对目标地区的学术推广活动第五节　高端大型会
议活动第二十四章　代理制下的学术推广第六篇　学术推广常见误区与外包第二十五章　学术推广常
见误区误区一　学术推广会抑制销售误区二　学术推广小企业玩不起误区三　学术推广就是会议营销
误区四　中药无法进行学术推广误区五　仿制药做不了学术推广第二十六章　学术推广外包第一节　
学术推广外包——打破沉寂的处方药市场第二节　学术推广外包——中小企业的又一选择第三节　学
术推广外包——符合企业管理的模式参考文献后记
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章节摘录

　　一、医药行业商业模式整合　　随着新医改的不断推进、社区医疗机构和新型的第三终端的崛起
，医药行业原先的终端概念和秩序早就彻底改变。
中国医药行业的传统势力板块已经被彻底打破，迎来的是一轮新的整合期。
具体表现在如下方面：　　第一，利润导向趋势更加明显。
山东海王银河医药有限公司进行的战略调整就是一个明显的信号——重点是在提高利润率上下工夫，
而不是盲目扩张规模。
　　第二，区域化竞争更加激烈。
自从九州通、海王银河等一批商业公司几年前依靠快配模式迅速崛起后，这个模式就被迅速在全国复
制。
随着竞争的推动，市场区域化竞争逐渐显现并加剧。
例如，淮海医药在淮海经济区、东盛英华在河北、四川科伦在以成都为中心的西南地区纷纷建立快配
公司。
　　第三，社区医疗机构成为医药企业争夺的新终端。
随着社区医疗机构新终端的逐渐成形和药房托管新模式的形成，社区医疗机构成为各大医药企业虎视
眈眈的新目标，药物配送业务成为药企激烈争夺的新资源。
　　二、医药行业经营模式与工作重点转变　　医药行业是一个特殊的行业，其经营模式和工作重点
与政府的政策变更有着重要关系。
　　根据国家新医改政府为主导和属地化统一管理的政策方向，参照已出台的与医改相关的配套政策
，我们可以对今后药品集中采购的趋势、走向和医药企业的未来做出如下判断：　　（1）政府在药
品招标采购中将承担多重角色，药品招标的集中度和规模将扩大。
　　（2）药品招标中的最低价中标、顺加作价、中标价和政府定价之间的不协调会有所改变。
药品集中采购模式建立后，中成药、民族药、首仿药的地位将会提高，进口药、合资药地位将被动摇
。
　　（3）药品生产企业将实行直接投标，药品代理商在招标中的定位会改变。
　　（4）政府对医疗机构采购和招标监管力度的加大，将会改变医院的强势地位。
　　（5）药品将按照分类确定不同的采购方式。
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媒体关注与评论

　　与跨国药企相比，国内制药企业的处方药营销颇显灰色与神秘，一个好端端的学术推广策略，在
不少操盘手面前变得面目全非。
赵郑作为处方药学术营销的实践者和企业领队，在总结自己成功经验的同时，从研究的视角剖析业态
、提炼策略，并使之系统化和理论化，从而使本书具有了独特的理念、观点和极强的针对性、可操作
性，成为目前国内不可多得的处方药营销方法论之一。
　　——《医药经济报》资深编辑　　肖志飞　　外面环境迫使医药企业“放规矩点”，行业开始“
洗牌”，面对逐年业绩大幅下滑，不少处方药企业发觉自己的做法不够“聪明”，但是，他们手里的
魔方不管如何扭动，得到的结果都不甚理想。
大家都能看到，不少企业在大会、小会上唱着营销变革的高调，可碰到问题就因为“基础不行”而缴
械投降。
　　赵郑先生在我刊上一直笔耕不辍，用一句话或许可以概括他出版这本书的本意：企业的行动能力
一定是上行下效的，只有高层建筑规范了，企业的神经末梢的动作才能缩小误差。
　　他这本新作，正是要刨除医药营销中的浮华成分，为本土医药企业提供“实战”内容——“切实
可战”的思维，以及“实用能战”的方法。
　　——《销售与市场·渠道版》副主编　范超伟　　读完《处方药营销实战宝典：处方药专业化学
术推广》后发出如此感叹：“有很多震惊。
因为：这是一本到目前为止对“医药专业学术推广”论述最全面的一本书，有理论、有方法、有案例
、有工具，一定会让读到它的人受益匪浅，让读到它的企业少走弯路。
　　——澳斯邦生物工程公司副总裁　耿洪武　　繁琐的医药营销方法历来是营销界中所敬畏的，以
致于相关的理论研究著作少之又少，能称为精品的更是难得一见。
想不到赵郑先生能把专业化医药营销的力量阐述得如此“凶悍”，其叙事方式又如此深刻、犀利，不
愧为近年来行业著作的典范。
　　——超级畅销书《狼道》作者，知名图书策划人　罗宇
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编辑推荐

　　中国处方药专业化学术推广唯一专著，本土处方药营销实战案例集锦。
　　与跨国药企相比，国内制药企业的处方药营销颇显灰色与神秘，一个好端端的学术推广策略，在
不少操盘手面前变得面目全非。
赵郑作为处方药学术营销的实践者和企业领队，在总结自己成功经验的同时，从研究的视角剖析业态
、提炼策略，并使之系统化和理论化，从而使本书具有了独特的理念、观点和极强的针对性、可操作
性，成为目前国内不可多得的处方药营销方法论之一。
　　——《医药经济报》资深编辑肖志飞　　外面环境迫使医药企业“放规矩点”，行业开始“洗牌
”，面对逐年业绩大幅下滑，不少处方药企业发觉自己的做法不够“聪明”，但是，他们手里的魔方
不管如何扭动，得到的结果都不甚理想。
大家都能看到，不少企业在大会、小会上唱着营销变革的高调，可碰到问题就因为“基础不行”而缴
械投降。
　　赵郑先生在我刊上一直笔耕不辍，用一句话或许可以概括他出版这本书的本意：企业的行动能力
一定是上行下效的，只有高层建筑规范了，企业的神经末梢的动作才能缩小误差。
　　他这本新作，正是要刨除医药营销中的浮华成分，为本土医药企业提供“实战”内容——“切实
可战”的思维，以及“实用能战”的方法。
　　——《销售与市场·渠道版》副主编范超伟　　读完《处方药营销实战宝典：处方药专业化学术
推广》后发出如此感叹：“有很多震惊。
因为：这是一本到目前为止对“医药专业学术推广”论述最全面的一本书，有理论、有方法、有案例
、有工具，一定会让读到它的人受益匪浅，让读到它的企业少走弯路。
　　——澳斯邦生物工程公司副总裁耿洪武　　繁琐的医药营销方法历来是营销界中所敬畏的，以致
于相关的理论研究著作少之又少，能称为精品的更是难得一见。
想不到赵郑先生能把专业化医药营销的力量阐述得如此“凶悍”，其叙事方式又如此深刻、犀利，不
愧为近年来行业著作的典范。
　　——超级畅销书《狼道》作者，知名图书策划人罗宇
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