
移动微营销 改变 OTC终端营销模型
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OTC药企的机遇与压力

机遇
市场规模大，增长速度快

• 2013年接近2000亿元规模

• 每年自然增长接近15%，未来可能井喷

社会人口老龄化，需求不断增加

• 自我药疗、自我医疗、自我保健

• 在GDP中的占比还有相当大的上升空间

新媒体/在线精准营销

• 通过新技术/新媒体不断创造差异化竞争手段

• 深耕细作终端维护/店员教育/患者关怀

压力
受政策调整的影响大
• 广告许可与带金销售合规

• 医改大力发展社区医院，零差价流失4成以上客户

厂商众多，鱼龙混杂
• 本土企业、跨国企业、地方企业、处方药企业

• 中小药企、仿冒药与地方保护

传统媒体价格水涨船高，传统营销费用急速攀升

零售终端成本急剧上升，价格博弈激烈

虚假广告入侵，销售终端拦截



药企OTC营销急需模式创新



店员在交易过程中的影响力



药企自建OTC营销终端维护团队—昂贵的冒险

覆盖全国至少需要

600人终端维护团队

近1亿元/年



连锁药店

35%

（15万家）

单体药店

65%
（28万家）

中国药店数量占比

摘自《2012中国单体药店行业发展报告蓝皮书》
& 《2012-2013年度中国药店发展报告》

全国前100名零售药店企业

（门店总数为50418家，门店数量增加

4.96%）

销售总额达878.77亿元，

占全国药品零售市场的比例为39.06%；

有近六成的药品销售来自难以覆盖的单体药店

过量药店使得药店平均覆盖人口数低于5000人/家

以二三线城市为主战场的中小药店占60%市场



OTC生产企业承受政策市场双重压力

政策压力
《药品广告审查办法》修改

• 目前中国58.2%的OTC药品广告存在严重违法

• OTC企业在大众媒体的广告投入受到约束性影响

利润增速放缓

• 药品价格不断下降，

• 药品‘零加成’等政策的推进

合规政策

• 合规化生存其实要求药企的业务部门实现职责回归

（带金销售向学术推广转变）

市场压力
药品零售市场增速下滑严重
• 整个医药行业的增速保持在20%左右

• 药品零售行业的增速只有10%左右

医院渠道比重回升，零售市场销售疲软
• OTC在医院终端和零售市场的销售占比约为2∶3

• 社区医院的冲击

传统媒体价格水涨船高，传统营销费用急速攀升

• 品牌塑造的成本上升，没有新药品牌空间

虚假广告入侵，终端拦截

• 药店店员推介影响的交易占比为66%



数量过多，成本急剧上升

房租、人员成本
陈列费、推广费

OTC的坏时代

OTC药店客流被医院分流
广告效果下降
广告费用不降反涨
药店成本急剧上升

新医改政策

让利空间

被迫加大

终端维护

困难

1
2

3

真正的交易发生双方没有从OTC市场的高速发展中受益



1. 全国过量发展的OTC销售终端，浪费了大量的成
本于人工房租水电等，终端与经销商成本约占
OTC价格构成的40%且逐年上升

2. 制药企业在终端促销和品牌建设投入上进退两
难，每年浪费大量的资金在传统促销手段，约占
OTC价格构成的40%（20%广告，20%促销）

3. 患者在高药价的同时无从辨别药品质量，缺少售
后服务，在购药环节容易被店员误导。

4. 药店店员教育和个人成长没有保障，没有成就
感，忠诚度低，流失率高（每年超过30%）
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现有医药销售电商模式都没有实质突破

• 药品的风险性与知识性使得传统电商模式不易复制
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B2C

•连锁自建

•第三方平
台

M2C

•厂家直推

•药品团购

O2O

•健康门户

•寻找药店



销售终端

销售代表

医药企业

患者 /   
消费者

药品终端促销创新
可以更直接有效的影响交易过程



全宁长期帮助跨国企业在中国实施D2C



利用学分与活动吸引店员参与



利用全媒体手段确保用户黏度



(来源：IDC相对情绪指数调查)

6亿
占手机总量的60%智能手机 全国 部

移动互联网时代：手机成为第一大上网终端

全球移动购物消费者、购物金额均比均在22-25%
中国移动购物占比已达8.1%，

专家预计2016年移动端网购占整体网购的比例将达18%

(来源：综合企业财报及专家访谈) 移动端交易占比PC端交易占比

手机已经超过PC成为我国网民第一大上网终端
我国手机网民规模达3.88亿，相比之下台式电脑为3.8亿



打造立体化OTC营销终端促销模型

• 立体化（线下/互联网/移动/电子杂志）

构建一步到位的药品知识传递通路

• 企业 OTC店员 患者

移动微营销—药品终端营销新模型

移动微营销

降低药品流通成本
提高知识传播效率



对偏远、分散、难于管理的 单体药店 和 小连锁药店
的店员管理将具有 不可替代 的优势！

新媒体/新技术 改变 终端教育模型

移动端 WEB 电子杂志

在线店员教育服务+手机端工具+有效终端拜访



移动微营销 将带来OTC营销模式变革

在线店员运营服务+手机端工具+有效终端拜访

手机端 WEB 电子杂志

OTC营销终端维护

效率最高
成本最低

专业销售工具

销售价值
最大化

新的市场通路

让品牌教育/
客情关系
一步到位

消费者关怀



移动微营销—OTC终端营销新模型

-应用手机开展店员教育与药品知识传递
-应用手机端标准化销售过程

-应用手机开展患者关怀与售后服务

手机端APP

患者
版

店员
版



建立移动微营销系统，通过互联网及移动终端，利
用现代信息技术及多媒体技术，以学习内容为杠杆，
通过线上线下全新活动策划，为OTC终端店员提供点

对点的精耕细作服务，立体化传播产品知识，建立
终端队伍，帮助店员成长，拉动营销业绩，以微博
大，以轻博重，从管理/专业/情感三方面建立全新精
准内容营销模式。
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移动微营销 店员版演示

-应用手机开展店员教育与药品知识传递
-应用手机端标准化店员销售过程





首页 展现形式



药品扫描

药品基本信息，
包括厂家信息，
不良反应等。

药品关键
信息主要
包括药品
的多种市
场宣传资
料，突出
药品的销
售卖点。

基本信息
关键信息
药品比对



长知识

富媒体的展示形式，增强
学习的趣味性和实用性。
提供html5的课件制作
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移动微营销 患者版APP
-应用手机开展消费者（患者）关怀与售后服务
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药品扫描

药品扫描包括
扫描历史、手
动输入等。

药品基本
信息主要
包括药品
的禁忌、
适应症、
厂家信息
用法用量
不良反
应。

药品扫描
基本信息



药品对比

多药多属性对比，
包括了厂
家对比，价格对
比，上市时间对
比等；
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药信微营销 历史成绩……

背景
药信产品应用：应用WEB端帮助某OTC外企
运行时间：7个月
品牌应用：3个品牌



药店：77,330家（优选5000家单体药店）

店员：13,637人

活跃用户：6,500人

点击率：99,697次

分享：终端分享1,100篇文章

学分：累积学分发放1,227,914分

项目启动半年
以来药信积累
（截至2013/6）



品牌分享——药信独有

小包装的xxx散剂可以放在收银台的
边上，每次有顾客买足光散或者是脚气膏

时，收银员都会提示他可以带一瓶XXX
散联合使用，效果会更加显著。有些爱
美的女顾客会穿着不透气的高跟鞋来我
们药房，我们也建议她买一瓶洒在鞋袜里，

能够预防脚气！大包装的XXX散放在

乳膏剂的旁边，只要顾客来买脚气膏就
能很快的发现XXX散！这样一来可以大大的
提高XXX散的销售哦！

店员分享
最实战的

助销陈列经验



今天一个老大爷来店里买药，有七十多岁了，样子
黑黑的，瘦瘦的，看上去很是单薄，我就上前问：
“大爷，您想买点什么药啊，老大爷很是费力的说，
我想买点XXX痔疮膏，我给大爷拿了XXX痔疮膏，
我又问大爷有什么症状，大爷就说有点痒还疼得厉
害。我问他感觉XXX膏怎么样，他说感觉还行，就
是太油了，还有味，弄到衣服上也不好洗，年纪大

了弄什么也不方便，这时我就和大爷说，您换
换药呢，我们这有一个专治疼痒的药还不脏

衣服，还没味，大爷说那给我看看，我递给他，他
看的很是仔细，还问了是什么厂家啊，里面都什么
成分，管用吗，我和他说是XXXX大厂家的，里面
有一种专门止疼的成分利多卡因，止疼效果非常好，
术后都可以用，十分安全，里面还有角菜酸酯，还

可以保护粘膜，大爷听了很高兴，立马买了
俩盒，正好XX膏还可以赠杯子，赠了大爷一杯

子，大爷非常高兴，还连连说小姑娘真不错啊，这
么有耐心。下次买药还找你。

推荐成功

店员

首推分享

首推

19%

店员主动分享首推占比

药信在线运营数据示例



用户数： 13,637人 活跃人数为 ，月均上线

总点击量为 ，人均点击量

6346人

区域
1月 2月 3月 4月 5月 6月 总计

点击量 人数 点击量 人数 点击量 人数 点击量 人数 点击量 人数 点击量 人数 点击量 人数

北中国 2773 51 735 22 740 26 1662 69 18444 1634 5688 309 30042 1894

东中国 6414 95 118 6 292 11 1369 77 14467 1366 1080 89 23740 1427

南中国 9575 121 123 7 209 15 355 27 18676 1694 6894 786 35832 2324

西中国 1425 24 79 6 18 3 669 49 5087 335 2805 420 10083 701

总计 20187 291 1055 41 1259 55 4055 222 56674 5029 16467 1604 99697 6346
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区域趋势——点击量 区域趋势——人数

2013年药信网数据——上半年

1000+人

99697次 26.3次/人月



海南
68

黑龙江
39

吉林
31辽宁
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117 药信店员活跃地图

帮助销售分析：

从药信各省市的上线人数
及点击率可以分析其销售
业绩与活跃度的关系。
可以细化到市级。

（颜色越深越活跃）



移动微营销
带给终端营销销售结果的变化
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活动前后月均销量（盒数）

活动前月均

活动后月均

Sell out

2012 2013
活动前
月均

活动后
月均

增长率

7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月

Total: 649 825 981 1029 1266 1470 1105 1071 871 1228 
41%

平均盒数： 19 24 28 29 36 42 32 31 24 34

药信网——2013‘种子计划’销量对比



药信在线运营结果：某外用OTC一个半月的产品推广活动

销售结果统计

100%
活动覆盖门店销售增长率

单店销量平均增长41%

其中最高157%，最低8%）



移动微营销

合作伙伴寻找



9年 在线教育研发与服务经验

7年跨国医药企业知识传递解决方案实施

至少10家跨国药企深度合作经验

3000小时医药专业内容制作及推广

全宁历史



全宁药信发展计划

时间 2013 2014 2015

工作重点 药品移动学习
（学分分享）

店员手机荐药
（奖励荣誉）

患者售后服务
（优惠安全）

覆盖病种 6类常见病 超过20类常见病 全部常见疾病

药店覆盖 15000家药店 50000家药店 超过10万家

店员数量 30000人以上 100000人以上 200000人以上

患者数量 10000以上 100万以上 超过2000万



希望与主流OTC厂商合作，针对产品特点，开展面向

中小城市单体药店的微营销合作，传递药品特性，关

怀药店店员，服务购药患者，在目标细分治疗领域树

立新领军品牌，拉升终端销售业绩与用户口碑。

合作机会



Thanks


