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关于 17 省会及今后地推工作中主要问题培训
的通知 

 

各公司、厂： 

中国医药市场过去 10 年来由于滥用药物、浪费药物，助

长绝大部分药品产销量已达到峰值。由于国家各种医改政策的

逐步到位，医药产品消费的升级，更多地使用物美价廉的药品

已成社会的共识。“两票制”会挤掉商业环节的泡沫，“病种费

用包干”会挤掉医院药价泡沫。总之，各省各地都在出台各种

政策减少滥用药物、药品浪费。作为当前中国最经典、首屈一

指的物美价廉药品的代表品种，太极藿香正气液必须要尽快地

抢占中国医药市场的各种终端。由于中国医药市场近 20 年来

一直处于无序混战状态，“好卖的药不赚钱，赚钱的药不好卖”，
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实际上导致了许多物美价廉的好产品退出市场，极大的损害了

中国老百姓的健康，极大的破坏了习近平主席全力推进的中国

复兴大业。尤其是中国首部《中医法》的实施，中药专家屠呦

呦获中国首个自然科学诺贝尔奖，再加上西医西药研究思想和

成果已到了穷途末路阶段，融合了中西医先进理念的“整合医

学”迅猛崛起，我们由此完全认同习近平主席关于中医药学发

展的指示：中医药正处于有史以来天时、地利、人和时期，是

发展的最好时机。再加上全世界蓬勃兴起的中医药热，所以我

们要理直气壮、信心百倍地动员全体员工参与藿香正气液中国

市场“地推”活动。通过太极藿香正气液在中国市场、海外市

场的高速增长，全面带动其他产品的高速增长，这就是“长子

工程”。现将地推工作的有关问题补充通知如下： 

一、统一思想，增强危机感。各公司、厂领导班子必须于

8 月 1 日前召开专题的中层以上干部会，统一全体干部思想。

太极藿香正气液有序营销商战，是太极集团的生存之战。有序

营销获得了全体消费者、全国医药同行的高度赞誉，而且太极

藿香正气液有序营销每个季度都在不断取得新的营销成果，因

此全体各级高管都必须把经营思想调整到有序营销上来，自觉

的用有序营销武装头脑、融入血液、刻入骨髓。凡是能够开展

有序营销的品种都要在今、明两年内实施完毕，不能做有序营

销的其他品种都要用有序营销的思想去改进和完善原有的营

销政策。全国医药工商企业都在学习太极集团有序营销理论，

由于商业渠道是有限的，特别是能够做省级一级代理的医药商

业更是稀少的，谁抢先占领商业渠道，谁就赢得市场先机。我
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们预计未来 10 年，在国家"医改"和"药改"这只政府的手和"有

序营销"这只市场的手的双重挤压下，全国医药工商企业至少

会倒闭一半，所以抓好藿香正气液有序营销，确保 2018 年单

品种过 20 亿元就基本上解除了太极集团的生存危机。要确保

2018 年藿香正气液过 20 亿元的任务，“全员地推”和“百万例

藿香正气液真实世界研究”就是最强有力的两只推进器。至 8

月 1 日后，思想和语言中还有维价、控销等混乱思维的高管人

员都将受到罚款或免职的处罚。不换思想就换人！ 

二、切实落实其他骨干品种有序营销。在 7 月份统一思想

后，三总部（司）和各公司法人代表必须在 2017 年 10 月 1 日

前完成急支糖浆系列、通天口服液、鼻窦炎口服液、太罗、散

列通等骨干品种的有序营销方案实施，每个工厂至少要有一个

独家品种完成有序营销。三总部（司）工作由张戎梅常务副总

经理督导，普药厂由余军副总经理督导，健康食品及日化品由

鲜亚副总经理督导，太极水由万荣国副总经理督导，民族药由

白礼西董事长督导，对督导领导实行问责制。全力让其他骨干

品种搭上太极藿香正气液有序营销这列便车。 

三、深刻领会有序营销的本质，推进医药工商业分工转型。

有序营销的实质就是产品有序、流通有序、分工有序，让工商

业都赚到钱。有序是针对无序而言。有序的首要工作就是筛选

产品，不是每一个产品都适合做有序营销。有序营销主要是针

对 OTC 产品，对市场容量大、市场基础好、有效性强、安全性

高的产品最为合适。流通有序关键是管控渠道，通过管控渠道

要达到流通面广、流通性好、必须形成“价格落差”。工作有
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序就是促进医药工商业重新分工，医药商业通过有序营销能够

全面形成自己的代理、分销、配送能力，医药工业通过有序营

销从日常的销售工作和维价工作中解脱出来，全力研究市场、

培育市场。简而言之，商业主要抓铺货率工作，工业主要抓动

销率工作，两者突出主责，互为依赖、互为补充，形成合力。

通过物美价廉、薄利多销真正实现“利润额”最大化。有序就

是摆正位置，各司其职。 

四、加强地推培训，突出主要问题检查。各地推小组务必

保证有效工作时间，在地推工作开始前一天到达指定市场，完

成地推后次日才能离开市场，在市场一线的工作时间不少于 5

天，除地推头半天为集中培训外，其他时间均不得用于开会、

培训，每天晚上小结时间为 9 点到 10 点。禁止地推小组人员

四人一起活动，禁止拜访客户的人员一次超过两人，看望客户

的主要名义是感谢客户对太极集团的支持，给客户赠送香菇酱

和乌发露，之后才是谈解暑用的太极水和藿香正气液。2017 年

地推重点督查以下六个问题： 

（一）一个大问题 

首要的问题就是藿香正气液价格问题，各个终端价格绝对

不能低于公司规定的最低价格，但也不能高于最低价格的 20%。

低价竞销会伤害每一个终端的利益，会导致终端全面弃销该品

种，无节制的调高品种的价格，或单纯使用高价格规格，一味

地迎合大连锁的贪欲最终会从根本上动摇藿香正气液物美价

廉的“性价比”，导致消费者弃用藿香正气液的恶果，各省公

司不得擅自主推各种规格、主销价格，销什么品规、价格都需
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报公司有关部门批准，否则要追究“乱价责任”。 

（二）五个小问题 

1.对一级代理能力的考评。这是各省地推总指挥最重要的

工作，优秀一级代理公司必须在该省医药商业中有突出的开拓

能力，强大的号召能力和雄厚的资金实力，没有这三条，有序

营销将打一半的折扣。对不能跟上藿香正气液有序营销的一级

客户，在今年底必须坚决换掉，一级代理对二级配送商必须收

10 万到 100 万的保证金，分省分区制定不同的二级保证金额，

但不能低于也不能高于此限额。一级代理商对二级代理商采取

"一告二罚三调整"的方式进行管理，对乱价终端主要采取处罚

二级代理商的方式，即第一发书面劝告，第二扣罚违约金，第

三调整二级代理商，"一告二罚三调整"全程不得超过一个月。 

2.二级配送商能力考察。地推小组一定要完成对区域内二

级配送商的全考察，二级配送商必须从勤奋、配送车辆、终端

销售人员三个方面去考评，同时要求二级配送商对终端乱价一

定要用"一劝二告三断货"的办法来开展终端有序营销工作，"

一劝二告三断货"阶段时间不能超过一个月。 

3.关于广覆盖和全覆盖的问题。由于中国医药市场特别是

终端多、乱、差，良莠不齐，不必追求每个终端的全覆盖，只

全力追求广覆盖。用随机抽样的铺货率计算，省级市场铺货率

最高理想值为 90%即可，销售较差的市场每年提高 10%的铺货

率即可，好产品只给朋友卖，不结盟只会导致一个朋友都没有。

我们相信太极的朋友的竞争对手拿不到藿香正气液等物美价

廉产品就会失去在消费者中的竞争力。追求全覆盖会造成工作
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得不偿失，会助长不守规矩的终端乱市场、乱太极、乱中国，

扬善必须惩恶。 

4.全力宣传品质的差异性。我们的同行都是从事崇高伟大

的医药行业，药品是用来救命的，不是用来害人的。部分连锁

的店员和医生为了一己私利，强推、强用药品都意味着谋财害

命。太极藿香正气液虽然品质优良，安全性高，但也不能包治

百病，药品都必须对症下药，都必须有服药周期，因此我们要

求太极的每个员工都必须熟背藿香正气液说明书，背不到的今

年都不能发年终奖，我们也希望医药商业公司如此。同时要开

展藿香正气类制剂的品质研究，让药店店长和基层医生掌握藿

香正气类制剂的品质差别，最近央视健康之路搞了一个藿香类

制剂疗效安全排名，藿香正气水排第一位，藿香正气液排第二

位，藿香正气颗粒排第三位，藿香正气合剂排第四位，藿香正

气片排第五位，当然这是外行的排法，可以参考，而真实的情

况是只有藿香正气液和藿香正气水连续 30 年为国家药典品种，

处方完全相同，而其他品种全部为部颁品种，权威性大打折扣，

不能出口到东南亚各国，特别是藿香正气合剂，处方和藿香正

气液完全不同，不光是口感恶劣，俗不可耐，而且毒副作用大

幅增加，按单次服用量计，其半夏的单次用量超过藿香正气液

50%，尤其是在由于藿香正气合剂含大剂量的生姜，对夏天中

暑甚至可能适得其反。为此，太极集团将结合百万例真实世界

研究将动员全国至少 1 万名医生开展百万例真实世界研究，明

年夏天将会公布第一阶段 10 万例报告，让医生和消费者更好

的选择藿香类制剂。 
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5.加强战略规划，充实地面商战人员。太极集团规划到 2027

年，即十年后的太极集团总销售额必须突破 1000 亿元，藿香

正气液单品种过 200 亿元，这个指标为中共中央政治局委员、

重庆市委书记孙政才首肯，孙政才书记在 2017 年 6 月 6 日第

三次视察太极集团时要求重庆市各个部门全力支持太极集团

的两百亿藿香战略，中国市场百亿藿香正气液省级市场规划是：

四川市场年销售 15 亿元，重庆市场年销售 8 亿元，广东市场

年销售 15 亿元，广西、湖南、湖北、山东年销售 5 亿元，江

苏、浙江、河南、河北、山西年销售 4 亿元，北京、上海、天

津、云南、贵州、海南、福建、陕西年销售 2 亿元，其他 14

个省级市场均为 5000 万元级市场，共有 7 亿元销售。其中按

人均消费量计，重庆市场按 3000 万人口计，2027 年共销 5 支

装藿香正气液 1.2 亿盒，人均消费为全国最高，人均 4 盒销量；

四川按 1 亿人口计，折算成 5 支装藿香正气液人均销量为 2.5

盒，广东按 1.2 亿人口计，人均销量为 2 盒。我们判断，随着

更多的中国人口向川渝、广东迁移，更多的川渝人口在省外打

工，更多的旅游人口流向云贵川，更多的中国人走向海外，加

上物价上涨因素，在中国市场完成 100 亿元销售是完全可能的。

海外市场我们主要开发天天暑湿的 50 个国家，主要是东南亚、

南亚、中东、南美和非洲市场。我们认为，实现 100 亿也是有

可能的，我们一定让太极藿香正气液和习主席的航空母舰一同

走向全世界。在中国市场销售藿香正气液的 500 强区县市场至

少配备 2 人以上，500 强区县至少要超过千万元销售，50 个海

外国家市场至少要配备 10 名中国销售人员，50 个国家销售额
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最小的也要达到 5000 万元以上。印度尼西亚、马来西亚、泰

国我们据规划年销售要达到 5 亿元以上。 

以上文件内容请各公司、厂法人代表必须将文件复印给班

子成员学习，组织中层以上干部全文传达，各地推小组，在培

训会上全文传达。敬请全体太极员工共同参与有序营销，共同

创新有序营销，共同提升有序营销，鉴于桐君阁批发有限公司

在全国藿香正气液一级代理中掌握有序营销本质，严控渠道管

理，创造全国藿香正气液人均销售新纪录。2016 年藿香正气液

实现销售 2.3 亿元，2017 年增销藿香正气液 7000 万元已成定

局，太极集团有限公司决定给予重庆桐君阁批发有限公司有序

营销创新奖金 20 万元，胡芳董事长奖励不少于 10 万元，将在

7 月份兑现。2018 年元旦前后太极集团有限公司还将提供总额

300 万元的有序营销创新奖，奖励对有序营销理论和实践有卓

越贡献的一、二级商业朋友。 

 

 

 

太极集团有限公司 

2017 年 7 月 7 日 

 

 

 

太极集团有限公司办公室              2017 年 7 月 7 日印发 

  拟稿：白礼西                           校核：代菲 


