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把简单的问题讲复杂，是智商。

所有干策划、搞咨询、做广告的都是这样的。

把复杂的问题讲简单，是智慧。

所有干电商、卖货的、做品牌的都是这样的。

大家不要相信论坛上的话，他们都是说的不干，干的不说。

此观点，包括本人。

医药行业“防掉坑”建议



定位：药品 互联网渠道 品牌运营商

模式：代理品牌、自有品牌

方式：利用互联网全渠道资源，

发挥策划、推广、运营的优势

培育药品品类的“单品王”

关于广州快货（大家可能想了解的）

让品牌更畅销



关于案例（大家特别想知道的）

成功案例：

虽然我们做了不少的产品，真正

意义上，认为足够大的、成功的案例还没有。

即使有，我们也不能说。请大家体谅！

失败案例：

鸿茅药酒、艾丽奥利司他等。



2015年，快货在网络渠道主推商品



关于今天演讲的内容（必须说明的）

1、结论性观点：

变化太快让我们无法系统研究和证明。

所有的观点是以“无私分享”为原则。

2、实践性经验

所有的经验都耗费了许多青春和坚持。

不求100%的认同，只求1%的鼓掌。

3、经验性预判

预判是一种“逼格”的表现，

有逼格，胆儿肥，脸皮厚

敢于上台……



大局，大而化之

你必须知道的倒逼环境



我们处在“我毁灭你，与你无关”的时代

跨界分金的盛宴正在开启
微信VS移动 支付宝VS银行 滴滴VS出租



1、互联网去中心化

互联网“去中心化”趋势已经显现，未来不在依靠任何中心或垄断模式来获取
信息或交流。规则平台，成为“去中心化”后的信息交互方式。



2、渠道扁平化

渠道扁平化

厂家面对消费者直销 厂家面对终端直供

代理商衰落

渠道混乱，销量下滑 价格混乱，成本压力增大

信息对称

电商平台：价格透明，降价成风 社交平台：资讯充足、信息透明

结果：忽悠，欺骗，不灵了！

对策：真实信息，真诚沟通。成为品牌成长的核心！



品牌时
代来临

终端

用户

品质

服务

3、商业品牌化

1、追逐品牌特性
互联网用户追逐品牌

2、极致单品特性
变化缩短品牌生命

3、品质标准清晰
信息透明让标准清晰

4、品质时代来临
品质炫耀分享模式



4、终端社会化

1、威客：
社会化设计创意平台
2、滴滴：
社会化打车帮助软件
3、人人快递：
社会化快递员
4、拼车网：
社会化拼车平台
5、DIY设计帮：
一切都能DIY



5、传播互联网化

1、销售原则
消费者在哪里

2、传播原则
受众者在哪里

3、互联网渠道成熟
一周3000多亿销售的双11

4、互联网体量上升
互联网已经成为“最佳的品

牌成长环境”。



6、决策明朗化（本章小结）

1、三级代理制模式失效

2、工商直供成唯一出路

3、消费市场已在互联网

4、互联网化成唯一选项



未来所有的企业都是互联网企业
思维是思想的方法，思想是行动的步伐



第二部分：小局，去繁就简

你必须关心的未来长什么样子



五年后，机器人可以杀人
互联网的发展速度，快到应变不及



品类多品牌少

经典品牌 热销品牌 新生品牌

推广简约

精准投放 主流平台 会员服务

渠道简化

主流平台 主流商家 主流团队

开店简易

技术变轻 平台成熟 商家成熟

1、一张图了解我们的未来



2、购药越来越简便，药价越来越便宜

1、医保支付
2、处方审核

3、药品降价
4、药事服务
5、病程跟踪
6、健康服务



细节，痛而欲生
处方药解禁后的那些痛点…



1、网上药店之痛

服务优势

牌照优势

（05-09

年）

推广优势

（09-12

年）

技术优势

（12-13

年）

规模优势
团队优势

区域优势

我们要知道，

不同的阶段，网上药店要什么？

2015年

2016年

2017年
2018年



2、博弈之痛

网上药店要求：底价、低价，

脱光，脱光，脱光

品牌商的原则：维价、稳价

大局，大局，大局

品牌商的优势：品牌、品质、用户

有用户得天下！



3、品牌商之痛

1
• 自带流量品种：基础多、品牌响、推广大

2
• 独家生产品种：独占性强，刚需不可替代

3、
• 需求刚性品种：规模大、人群大、需求刚性

4、
• 利润充足品种：赚钱多，投入少

新奇特品种，大路货品种，山寨版品种，持续受冷遇！



4、代理商之痛

1
• 市场保护失效：窜货热词消失，

2
• 价格保护失效：网络价格透明

3、
• 终端成本增高：终端集中度增高

4、
• 渠道销量下滑：网售与降价因素

三级代理制失效的痛苦



5、模式之痛

影响原有

区域代理政策

影响原有

代理商广告投放

影响原有

市场管理制度

影响

临床市场招投标

系统

对于处方药来说，网售解禁

是大利好。2015年如果RX开放，

天猫医药馆至少200%以上增长，

解禁300亿年销售规模。B2C官

网超过100亿可期。约400亿规

模。

如果没有能力管理，还是要

“防火、防盗、防电商”！



1、互联网维价容易，维住

很难。祸乱核心是厂家。

2、全国自营，管控严格的

品牌企业，做网络渠道才能

稳赢。

6、维价之痛

多头供货必乱

广告品种必乱

畅销品种避乱流通品种必乱

代理制度必乱



7、增量之痛

终端

渠道

推广品质

服务



8、唯有控销

直供VS控销




