
 

全渠道 2.0：中国医药企业的

下一代营销升级 
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“千人千面、立体式营销、内容经济…”，如今，这些消费品领域耳

熟能详的营销概念正在重新定义药企与医生的互动模式。这一点在新冠疫

情暴发以来尤为明显：各大药企视全渠道互动为核心竞争力，并积极思考

如何布局。编辑部就此对麦肯锡全球董事合伙人周高波和王乾源进行了访

谈。在他们看来，全渠道互动不仅仅是一次营销升级，更是一场全面的组

织转型，药企将因此获得更广泛的客户覆盖，客户将获得更优质的体验，

并形成深度的客户信赖。与此同时，全渠道营销将有利于打造持续创新的

数字化能力，以及能够快速应对市场变化的敏捷组织文化。 

周高波：麦肯锡全球董事合伙人；中国区医疗健康咨询业务联席负责

人 

王乾源：麦肯锡全球董事合伙人；Leap（数字化新业务构建）业务核

心负责人 

周高波：“中国制药企业和生物科技公司纷纷踏上转型之路：传统药

企从仿制向创新转型，生物科技公司从研发向商业化转型，跨国药企从传

统商业模式向高效创新商业模式转型。无论哪一类企业，数字化赋能并全

面升级营销体系都是成功转型的重要推手也是药企在日益激烈的市场竞争

中脱颖而出的必备条件。” 

王乾源：“中国的数字化体系和生态其实在很多方面都领跑全球：无

论是底层架构、技术赋能，还是用户使用习惯，相较其他区域，都有比较

好的基础。因此搭建全渠道营销体系并不需要从零开始，而是可以直接在
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很多平台上进行二次开发，从而大大缩短搭建周期。” 

一、为什么要全渠道布局？ 

Q：近期，我们看到越来越多的医药企业都在加速布局与医生的全渠

道互动，尤其是线上互动，这背后主要有哪些原因？ 

周高波：首先，我们看到医疗体系中的医生和患者行为正在不断发生

改变，医患互动、药企与医生的互动都在更多地向线上转移。与此同时，

随着线上渠道和沟通方式的不断成熟，医生对线上沟通的接受度也越来越

高，使得线上渠道变得更为可行和高效。 

第二，市场竞争愈发激烈，信息量呈爆发式增长。在这样的市场环境

中，药企与医生之间传递什么样的信息，是否有针对性，是否根据医生需

求定制，就显得尤为重要。企业对销售团队的专业化能力要求也越来越高，

需要每个人都能快速掌握一个甚至多个创新产品的相关信息并高效支配公

司的相关资源。而上述几点都能通过数字化渠道和数字化赋能的工具加以

实现。 

第三是战略上的考虑。中国幅员辽阔，下沉市场发展迅速，若仅靠销

售代表面对面拜访，势必成本极高，培训难度极大。全渠道营销提供了一

个高效覆盖广阔市场的手段，让药企在销售资源有限的情况下，可实现高

效布局，以面对面拜访和数字化全渠道互动相结合的方式，提高医院和医

生的覆盖率，与医生进行有效沟通。我想，以上几点是这几年数字化赋能
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的全渠道销售团队之所以发展如此迅速的原因。 

二、医生接受度如何？ 

Q：在中国，有多少医生能够接受线上互动 

周高波：最近，我们对中国 300多位医生展开了调研，询问他们对各

种沟通模式的感受。我们发现，自疫情发生以来线上模式的普及程度大幅

提高——有 70%的医生声称与医药代表最常使用电话、微信、QQ或线上

会议等进行沟通。此外，医生对多渠道沟通方式的接受度也非常高。有三

分之二的医生认为，线上体验并不输于线下，另有近三分之一的医生认为，

线上沟通的体验甚至优于面对面沟通（见图 1）。 
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三、全渠道互动的模式是什么？ 

Q：您能否举几个线上互动或全渠道互动的案例？ 

周高波：大多数企业都已开展所谓的多渠道互动，包括面对面沟通、

电话、微信、线上会议、公众号推文等方式，这些是最基本。在此基础上

一些领先企业开始探索全渠道模式，即通过打造不同渠道之间的协同性，

确保各渠道传达的信息一致，从而为客户呈现一个完整的故事线，而非碎

片化的信息。由于对客户有了更深的了解，以及建立了相应的系统和能力，

药企还可以针对不同客户的需求和喜好进行内容的持续优化与迭代，这样，
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医生得到的信息是他们最为关心的，对优化诊疗行为是最有帮助的。应该

说，做到这两点的药企实现了从多渠道互动向全渠道 1.0的提升。 

另外，少数领先企业正在进一步探索全渠道 2.0，这是指由大数据和

智能引擎驱动的系统能在渠道、内容、互动频率等方面为销售代表提供实

时建议，最大程度地优化沟通效率。通过对数据的收集和分析，企业可以

及时了解信息传递的有效性，灵活调整和迭代下一次沟通，形成端到端闭

环。同时，各渠道与医生的触点也更加可视化和透明化，使得产品市场战

略能传达到每一个医药代表，从而保证战略执行的高效性和一致性（见图 2）。 
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Q：可否分享一些全渠道 2.0的真实案例？ 

王乾源：我可以举几个应用场景：一些企业成立了跨部门敏捷推广项

目组，可以根据客户 360画像，以及智能建议引擎来制定与每个医生接触

的频率、媒介和内容推广计划。医药代表在拜访医生时，也可以使用后台

强大的实时内容库，快速找出最相关的核心和热点议题。当医生遇到难题

需要寻求外部协助时，可以通过客户端远程连线医学部。有些企业使用了

基于大数据分析技术的智能会议助手，可以自动策划学术会议主题及内容，

并进一步匹配最适合的讲者和参会者；此外，还有一些企业正在探索利用

“医学达人孵化项目”在社交媒体及内容平台上通过医学关键意见领袖更

好地进行医患教育（见图 3）。 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_33840


