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关于抓好“3+2”工作的通知     
 

各公司、厂： 

    中国医药市场目前处于半政府经济、半市场经济状态，医药

工业品牌企业与小企业界限已经分明，医药商业企业各业态竞争

力差别已经拉大。由于强烈的市场挤压，医药工业、商业无不“唯

利是图”。所以，如何正确处理“利”字当头，又必须确保产品

质量，维护品牌影响力，是我们当前营销工作的首要难题。为了

抓好 2015年全集团医药工业营销工作，现将“3+2”要求通知于

下： 

一、“3个全面”和“2个突破” 

“三个全面”是： 

1、全面建设有序的销售体系； 
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2、全面建设医院代理销售队伍； 

3、全面加强销售成本管控。 

“2项突破”是： 

1、突破价格制约瓶颈； 

2、突破销售队伍本地化制约。 

二、抓好“三个全面”工作  

1、全面建设有序的销售体系，主要抓好以下五项工作： 

（1）各省一级代理商，能确定一家的，尽量不搞两家代理，

即使有两家代理，也要区别市场划定销售。 

（2）二级分销商原则上在 200 公里范围内尽量只设一家二

级分销商。 

（3）一级代理能够直接完成二级配送的，不再设二级配送

商。 

（4）一级代理商必须对所辖市场进行价格、物流控制。承

担维价、控量的主要责任。一、二级代理商均需安装 B2B软件系

统。 

（5）一级代理商必须控制所辖市场终端零售价格。不必要

求对大小零售终端的全覆盖，坚决取缔打价格战、低价促销的零

售终端。 

2、全面建设医院代理销售队伍，主要抓好以下五项工作： 

（1）全力争取公司骨干产品进国家基药、省基药和国家、

省两级医保目录。 

（2）专门生产医院专销品规，防止医院虚假销售，全力加

大纯医院产品（如 M1、M5等）的销售力度。 

（3）制定医院专销产品的价格政策，严防虚假销售。 
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（4）筛选一批医院销售代理商，开展战略合作。 

（5）加强医院销售监管。 

3、全面加强营销成本管控，主要抓好以下五项工作： 

（1）全面加快营销成本的信息化管控工作。 

（2）实施营销环节利润倒逼核算制度。 

（3）落实营销费用指标分解到人体系，月月公布，季季考

核。 

（4）全面加强产品经理工作，加强销售人员培训，特别突

出产品说明书是最好的广告物料，销售人员必须随时能默写产品

说明书，建立智慧型、专业型销售体系，全面降低营销成本。 

（5）考核目标市场投入产出比，提高川渝根据地市场和广

东等大市场的产出率。 

抓好“2项突破”工作： 

1、尽快突破价格制约瓶颈： 

近十年来，全国房价涨了两番以上，职工人均收入增长一番

以上，企业成本不只上涨了一番，而药品价格却只降不升，这严

重背离了“黄金有价药无价”的市场规律。苛刻的药品招标体系，

严重背离了药品的成本泯灭了人们的基本良心，药品质量控制体

系形同虚设，药品 GMP认证、GSP认证造成企业巨大的浪费，何

况，随着中国一大批中产阶级的诞生，他们不再认为低价能买到

好东西。为此，我们需抓好以下五项工作： 

（1）实现价格观念的突破。性价比不能只是价格比，便宜

无好货。 

（2）要有壮士断腕的决心。不再补贴药价倒挂的销售，放

弃无利可图的任何品种或市场。 
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（3）经销商要有足够的利润来主动销售产品。 

（4）大力抓住企业的 OTC产品的销售，双跨品种遇到价格

冲突时，可以放弃医保资格。 

（5）大力发展大健康产品的销售。 

2、尽快突破销售人员本地化的制约。 

独生子女政策已造成中国国力的大幅下降。父母始终要求子

女“像小鸡一样躲在自己的翅膀下面以免被老鹰叼走”，为此， 

（1）每年新增本地化销售人员 200名，女性为主。江、浙、

沪、广东、福建，川、渝地区可选择 1/3的男性。 

（2）优化省公司销售人员管理体系，尽快较多较快培养本

地化骨干。 

（3）有计划充实川、渝及云、贵根据地市场销售力量。 

（4）尽快优化本地化销售人员经济责任制。 

（5）全面加强销售人员太极精神教育，培养本地化人员成

为太极集团主人翁。 

请各公司、厂董事长组织本单位中层以上干部专题学习本文

件精神，并将本文件精神落实到 2015年计划方案中，集团公司

还将主办本文件精神学习的专题会。要求各公司、厂在 2015年

工作实际中有更多创新，取得更多的经验和成绩！ 

 

太极集团有限公司 

2015年 2月 2日 

 

太极集团有限公司办公室              2015年 2月 2日印发 

  拟稿：白礼西                            校核：谢忆 
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