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“在漫长的医学史中，创新处处可见：从听诊器、X光片、MRI到机器人手术。医生拥抱了每
一次技术进步，用于改善对患者的诊疗。而一项前所未有的创新力量正在汹涌而来，很多临
床实践将被彻底改变。这就是---互联网。”

哈佛大学医学院教授Drs. Ramela Hartzband and Jerome Groopman 

Untangling the Web — Patients, Doctors, and the Internet. N Engl J Med 2010; 362:1063-1066March 25, 2010DOI: 10.1056/NEJMp0911938



执业医生的痛点

病人生客多、熟客少，怎么把高质量的病人留下来？

如何扩大自己在病人和同行中的声誉？

看这么多病人没挣几个钱，有时还担心受怕

想学有用的技术比较难，去进修费时间还得托关系

搞科研好麻烦，收集病历很难整理



案例1：北京协和医院呼吸科徐凯峰教授





1，服用雷帕霉素的种类和剂量：



2，常见副作用示例：



3，病历数据：





案例2：山东郭于卫生所范希良医生



案例3：宁波市人民医院心内科储慧民教授



“20年后，像诺华这样的企业，收入来源将不再基于卖了多少药物，而是基于患者治疗的效
果，基于患者通过使用我们的服务和产品，能延长多少寿命，减少多少住院率。通过这些积
极的成果来获得收入。”

诺华制药全球CEO 江慕忠

移动医疗助力医药营销



药企营销的痛点

医生越来越难见，传统的方式越来越难有差异化

违规风险越来越大

销售/营销成本越来越高

保险控费越来越严，利润越来越薄



杏树林的解决方案

与企业合作，为目标医生提供定制化的病历收
集、患者管理和学术推广服务。

对企业的价值：
1）提高目标患者依从度，提升销量

2）为目标客户创造价值，增加粘度

3）扩大KOL影响力



案例1：病例数据库+长期患者管理

江苏省人民医院心内科心律失常团队房颤患者管理

主要需求：
对房颤患者进行长期管理，积累病历数据库，提高患者依从度
主要成果：
截止到2015-7-6 积累病历：1275 随访患者：847
数据报告举例：





案例2：远程会诊、病历讨论/教学

协和神内高山主任头晕眩晕云学院

主要需求：
通过病历讨论、远程会诊、教学（图文+视频）

主要成果：
眩晕云学院（2015-2建立）

医生人数：622
科室：神经内科、耳鼻喉科
医生地区：全国
每日新增病历数：8-10；讨论数：20




