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1、 市场分析

１、市场概述：

颈椎病、腰椎间盘突出、骨质增生、风湿等骨关节疾病是中老年人群的常见和多发病。随着现代生活节奏的加快和老年化问题的日益突现，颈椎病、骨质增生等骨科疾病的发病率也在逐渐上升，并且大部分年轻人也开始受到上述病症的困扰。最近，世界卫生组织（WHO）已将21世纪的前10年定为“骨关节10年（2000-2010年）即The Bone and Joint Decade 2000-2010）”，旨在通过10年的时间，加深对骨、关节疾病对健康、社会经济与发展诸方面危害的认识，推动世界范围对骨、关节疾病的预防、治疗和研究。

　　治疗骨病的药品市场及消费心态极不成熟。首先由于科技瓶颈的问题，使得市场上品牌同质化相当严重，无法细分市场且产品的工业状态简单，尚未形成真正意义上的强势品牌。其次是消费者由于病情的反复性发作致使“久病成医”，疼痛使消费者的第一动机选择了治标止疼。因此，被动受药成为了骨病患者药物辅助治疗的唯一方式。

据世界卫生组织不完全资料统计，目前全世界约有3.55亿人患有颈椎、腰椎、骨质增生、风湿等骨科疾病，而在我国骨关节病患者估计有1亿以上，即大约每10个人中就有1至2人患有骨关节疾病，而且人数还在不断地增加。据统计，50岁以上的人群中50％患有骨科疾病，65岁以上人群中90％的女性和80％的男性患有此类疾病。１９９０年，我国只有４０００多万骨病患者，而２０００年已达到８０００万，在短短四年之中，患者人数就增加到了１亿多人,患病率从１９９４年的1.2%上升到2000年的4.2%，仅六年时间里就翻了两倍多。根据WHO预测，到二○一五中国骨病患者将达到1.5亿,中国将成为世界骨病患者人数最多的国家之一。

按目前１亿骨病患者计算，到２０１０年骨病药物市场总容量可达到１００亿元，且有望每年递增15%。
２、认识骨病：

　　骨病（如骨质增生、骨关节炎、风湿、颈椎、腰椎）好发于35-70岁的年龄段，从事教师、会计、重体力劳动者和运动员发病率高，这些人共同的特点是运动和劳动多，关节磨损重，使关节产生退行性骨变。由于老年化现象的出现，许多青年人也患有此类疾病。
研究资料表明，一般人从20岁开始，就有退行性变化。40岁时，几乎90%的人负重关节都有或多或少的增生性改变，但绝大部分很轻，不致影响身体健康。随着年龄的增长，这种骨关节病变化日趋严重，一般来讲，重体力劳动者、运动员发病更早一些。在骨刺的刺激下，患者在活动中疼痛加剧，如果骨刺长在颈椎、腰椎等部位，还会压迫脊髓或脊神经，病人感到肢体麻木、眩晕、头痛、视力下降。
根据消费者的心理需求来说，患有骨质增生、颈椎、腰椎以及由骨刺引起的风湿、类风湿性关节炎等病人最想得到的是一种既迅速又能治本的产品。所以这些人群就成为本公司产品的主要目标消费群体。

2、 行业分析

1． 政策环境：

影响医药市场的法律法规主要有：《中华人民共和国药品管理法》、《药品包装管理办法》、《药品生产管理办法》、《广告法》、《药品分类管理制度》等，特别是随着对医药保健品行业管理政策的实施，卫生体制、医疗保险体制、药品流通领域等的改革，对医药保健品行业产生了极强的影，药品终端市场成为制药企业及经销商竞争的焦点，同时由于WTO的加入和国家政策的放开，境外资本的界入使原本竞争激烈的市场更是“雪上加霜”。

2、 经济环境：

中国骨关节疾病的发病率日益升高，这种发展趋势与当前我国的经济发展水平是分不开的。目前，我国的经济发展还没有达到全国实现小康生活，所以在一些贫困地区和农村地区，由于重体力劳动和营养的匮乏，导致骨关节疾病的发病率相当的高。据调查分析，有一半以上的骨病患者都集中地经济不发达的地区，这就无形为医药行业创造了市场发展环境，从而进一步的加强在地方进行市场投放的营销策略。

3、 自然环境：

骨科疾病的患病率高与人们生活的自然环境有关。第一，骨关节疾病多发于教师、运动员、重体力劳动者，所以在自然生活中，许多骨关节疾病就成为了职业病，如，教师经常站立，由于骨骼、神经根受到挤压，时间久了就容易患上骨质增生、骨关节炎等骨科常见病。第二，由于一些地区常年终年积雪不化、寒气逼人，这种自然气候也给许多人带来了骨质增生、骨关节炎、风湿等慢性疾病的困扰，除此之外，就是空气污染严重所导致的各种骨关节疾病的发生。

3、 竞争环境分析

1、 功效分析：

从骨科疾病的总体治疗情况来看，虽然一些药品和手术可以暂时缓解患者的痛苦，但是从骨病患者自身来看，并没有收到彻底治愈的效果，反复发作率高,进而影响到患者治疗骨病的积极性。

（１）治疗骨质增生等骨病的西药在止痛、消炎方面作用显著，一般价格也比较低廉，因此许多患者在疼痛难耐时所选择的是迅速起效的西药。虽然西药的作用很明显，但是也有着它的不足之处：①西药都有一定的副作用，对胃有刺激作用，对肝、肾功能也具有一定影响。②患者对止痛、消炎的药物有一定的依附性，长期服用可以导致其它疾病的发生。③大多数人服用西药后，如果停药病症就会立即呈现，反复发作率高。④服用西药治疗骨病，治标不治本。这是目前骨病患者最担心的问题。

（２）中医药品、贴剂治疗骨病有着自己的优势，特别是在治疗慢性疾病方面有着标本兼治的效果，但是相对来说，其缺点就是治疗速度慢，少部分药品有一定副作用。外用贴剂治骨刺、目前很多患者在治疗骨刺时首先选用贴剂，能使疼痛得到快速缓解。而实际上所用外用贴剂只能缓解疼痛，对骨刺本身无任何治疗作用。

（３）手术治疗、针炙治疗对于许多骨病患者来说也是经常采用的治疗手段，但是对于患者来说并不是有效的治疗方法，并且手术治疗有一危险性，反复率也很高。

目前，治疗骨质增生等骨科疾病的药品数不胜数，但是彻底治愈骨病的有效药品却很匮乏，所以采用中西医相结合的方式来治疗已成为一种发展趋势。

2、 价格分析：

西药的价格比较便宜，但是由于西药的功效比较单一，副作用比较大，所以对于长期服有西药的患者来说，治疗费用也不算很低。除此之外，手术治疗的费用比起其他治疗费用很高，并且治疗复发后还要面对更多的治疗费用。

相对而言，中药的价格比西药偏贵，但是比西药效果明显，每位患者每个月需花费２００－３００元，分配到每天只需要几元钱，这样算来价格还是很便宜的。

3、 相关药品市场竞争状况：

根据市场治疗骨病的相关药品来看，大多数为中成药，并且市场销售情况良好。而对于中西药制剂的产品来说，人们有了深入的理解和认识，但是就此类药品的市场情况来看，所占市场份额比较小，市场上还没有形成一种顶尖产品。

４、主要竞争产品：

目前市场中治疗骨病的中药及贴剂有主要有：

· 久正骨筋

· 榕刺之光

· 复方风湿胶囊

· 抗骨增生片

· 颈腰贴

· 胡三贴

· 骨风宁丸

· 骨仙片

· 骨刺丸

· 骨络通

· 骨质增生贴

５、目前市场竞争品牌的支撑卖点：

（1） 口服西药类：消炎止痛，抑制增生，软化骨刺。
（2） 口服中药类（本产品的主要竞争者）：“热能溶解因子”

和“超微修复因子”双效合一，调节骨骼自身代谢平衡；双向调节骨骼钙磷代谢平衡，增加骨钙，磷沉积，抑制增生，软化骨刺；直接作用于人体，自发产生大量的促成骨细胞和促破骨细胞，双向调节骨骼代谢平衡；温和散寒，除湿通痹，益气活血，消肿止痛；纳米技术的应用等。

（3） 贴剂类：消炎止痛，抑制增生，软化骨刺，温和散寒，除

湿通痹。

4、 目标消费者分析

1、 消费方式的转变：

随着人们生活水平的不断提高，人们自我保健的意识在不断增强，文化素质的提高，使人们具有了一定的自我医疗的能力，人们的用药观念也由原来的被动用药转变为主动购药，“大病进医院，小病进药店”的观念逐为人们所接受，在药品的选择上，消费才的自主性越来越强，主要集中在２５――４５岁的消费者身上，他们主要购药途径为药店、医院药房、社区卫生院，而在药店购药优于医院药房和社区卫生院。

2、 消费者分类及信息来源

1) 从消费者心理来划分，主动式消费行为模式主要有两种：

A. 引导型消费者：这类消费者容易受家人、朋友、以及广告宣传的影响，其中５０％是受医生影响，２９％受家人、朋友的影响，１８％受广告宣传的影响，５％受其他因素的影响。对于这类消费人群，主要从宣传方面来实施策略性引导。

B. 理性消费者：这类消费者在购买过程中会注意收集信息，然后根据所收集的信息进行判断，从而指导购买，他们依次关注的是疗效、价格、品牌。这类顾客不会轻易相信某一种产品，所以购药过程较长，观念不易改变，市场投力度较大。

２）信息来源：广告、朋友介绍、大夫推荐、营业员、其他人的介绍。

３）影响购买的主要因素：依次是安全、疗效、服务、价格、包装。

3、 目标消费群需求重点：

本产品主要针对人群：颈椎病、腰椎间盘突出、骨质增生、风湿等患者。疗程短、疗效好、安全无副作用、能够彻底治愈是消费者的首要需求。其次需求是价格能够低一点，药物作用时间长一点。

5、 ＳＷＯＴ分析

　１、优势：

· 拥有丰富的的广告资源和强大、实战经验丰富的营销推广团队；

· 国药准字号产品，信任度高、品牌发展前景可观；

· 中西药制剂，无毒副作用，起效快，疗效显著；

· 治病机理独特，有着中药和西药共同作用于病症的优势，患者容易接受；

２、劣势：

· 无市场基础，无品牌知名度，无忠实消费人群；

· 新品上市，对市场竞争环境有一个适应期；

· 产品疗效有待考证；

３、威胁：

· 医药行业（尤其是保健品行业），市场产品竞争激烈，各类药品都打出自己的强势卖点牌，甚至有些产品在进行恶性竞争；

· 国家出台各种政策，加大对医药行业的监管力度，使得我们在一些市场推广策略方面受到限制。

４、机会：

· 骨病患者人数逐渐增加，需求量也在增加；

· 骨病为慢性、长期病症，不易治愈，消费者需要有效的新药出现；

· 目前市场上未出现中西药物制剂的强势领导品牌，有利于市场的切入和宣传推广。

6、 产品市场定位

经过周密细致的调研，对“通畀开络”进行了如下市场定位：

1、 功能定位：

五步拔刺不用刀，七天消肿显功效，彻底治愈病症。

2、 目标消费人群定位：

颈椎病、肩胛炎、腰椎间盘突出、骨质增生、风湿等骨科疾病者患， 以35-70岁的中老年人群为主要消费群体。

3、 诉求对象：

第一诉求对象为患病人群，第二诉求对象是病人的子女、朋友、同事。

4、 目标市场：

全国市场

5、 卖点：

A. 差异点――“骨刺枯亡”五步拔刺疗法　迅速起效　彻底治愈

   运用中医根治和西药的迅速缓解病痛相结合的理论研究成果：从“徐长卿“等24味纯中药材中提取出一种名为“骨胶原酶”的活性成分，进入人体后迅速到达颈、腰、膝、足等骨刺生长部位，从“清毒”、“阻断”、“崩解”、“吸收”、“修复”入手，彻底消除骨刺。

a) 清毒： “骨胶原酶”清除受损骨质的风、寒、湿、邪等痹毒，打破痹毒滋养空间，净化体液，迅速消炎止痛。
b) 阻断：其次“骨胶原酶”强力破坏骨胶原多肽链的分子构成，使骨胶原多肽链在骨刺和正常骨骼之间形成隔断，无法再为骨刺提供生存所需的营养成分。

c) 崩解：失去营养供应的骨刺组织逐渐开始枯萎，在“骨胶原酶”的进一步作用下，彻底崩解。

d) 吸收：崩解的骨刺组织依附到骨骼上，逐渐被人体正常的骨骼吸收，成为其中的一部分，使骨关节强度增加，从根本上恢复骨关节活动的正常状态。
e)  修复：“骨胶原酶”彻底摧毁骨胶原多肽链组织，迅速疏通周围的血管神经组织及结缔组织，除血瘀通络阻，并使受损的骨膜恢复平滑健康状态，从而实现骨病的彻底治愈不复发！ 

Ｂ、利益点――迅速起效　彻底治愈！

a) 时间短，起效快：１２小时止痛、３天消肿、１疗程关节活动自如、２疗程剔毒拔刺、３疗程达到彻底治愈；

b) 安全性：无任何毒副作用，无依附性；

c) 杀伤力：“骨胶原酶”清除受损骨质的风、寒、湿、邪等痹毒，打破痹毒滋养空间；强力破坏骨胶原多肽链的分子构成；

d) 恢复好：骨关节强度增加，从根本上恢复骨关节活动的正常状态

Ｃ、支持点――临床验证　权威认证　
a) 经第四军医大学附属医院、北京积水潭医院、西安交大医学院第一、二附属医院、北京西苑医院等五家医院1132例患者临床验证，总有效率为93%；

b) 世界中医药学会联合会认证“通畀开络”骨刺消痛胶囊为中西医结合施治的药品典范；

c) 全国18大城市中医联合会联合推荐产品；

d) 新加坡《南洋商报》、健康报、中国中医药报等相继对中医在国际上的越来越大的影响力给予了报道。世界传统生命科学大会、中医药全球大会、黄帝与传统文化学术研讨会、中美易经与中医学术研讨会、首届世界医药创新大会、世界自然医学大会、第三届国际传统医药大会等国际重大会议也都对该突破性医学成果给予肯定。（事实报道）
7、 市场目标

巨大的发展利润空间，至今还没有一个治疗速度快、疗效好的新产品，所发“通畀开络”的市场发展潜力无限。

市场目标根据产品上市情况和销售情况而定。

短期目标：通畀开络销售目标，1000万元

长期目标：上市后突破坏1亿/年

8、 营销策略

（一）、广告策略

1、 平面广告：
A. 原则：风格保持一致，根据市场的四个时期进行总体布局，不断刺激消费者的眼球，从而增加销量。

B. 规格：软性文章的撰写为１０００字或５００字；硬板广告的设计为整版、半版、１／４版、８／１版，软文＋硬广告。

C. 发布：应选择当地有影响力的报纸进行软件性文章的撰写和硬版广告的发布。如：在北京市的《北京晚报》、《京华时报》。

D. 系列报纸平面广告宣传重点：

a) 荣誉篇

· 世界首界中医药大会认证推广产品

· 世界中医药学会联合会认证产品
· 全国18大城市中医联合会联合推荐产品
[image: image7.wmf] 


· 第四军医大学附属医院、北京积水潭医院、西安交大医学院第一、二附属医院、北京西苑医院等五家医院临床验证产品
· 联合国世界骨病联合会选定推广产品

· 中、加七大骨科专家联合推荐产品

b) 功能疗效篇

对于我们的患者来说，最惧怕的是没有疗效，所以突出疗效是产品打开市场不可或缺的一张牌。

广告一：“骨刺枯亡”五步曲：五步拔刺不用刀，七天消肿显功效

“通畀开络”骨刺消痛胶囊从“徐长卿“等24味纯中药材中提取出一种名为“骨胶原酶”的活性成分，进入人体后迅速到达颈、腰、膝、足等骨刺生长部位，从5个步骤入手，彻底消除骨刺——

第一步：清毒——首先“骨胶原酶”清除受损骨质的风、寒、湿、邪等痹毒，打破痹毒滋养空间，净化体液，迅速消炎止痛。

第二步：阻断——其次“骨胶原酶”强力破坏骨胶原多肽链的分子构成，使骨胶原多肽链在骨刺和正常骨骼之间形成隔断，无法再为骨刺提供生存所需的营养成分。

第三步：崩解——失去营养供应的骨刺组织逐渐开始枯萎，在“骨胶原酶”的进一步作用下，彻底崩解。

第四步：吸收——崩解的骨刺组织依附到骨骼上，逐渐被人体正常的骨骼吸收，成为其中的一部分，使骨关节强度增加，从根本上恢复骨关节活动的正常状态。

第五步：修复——“骨胶原酶”彻底摧毁骨胶原多肽链组织，迅速疏通周围的血管神经组织及结缔组织，除血瘀通络阻，并使受损的骨膜恢复平滑健康状态，从而实现骨病的彻底治愈不复发！ 

	 “通畀开络”中医理论核心提示：

以“徐长卿“为主方，以风、寒、湿、邪等痹毒入侵为理论基础：1、痹病之发,致病因子多元化;2、病理机转,因体质因素而从化;3、痹发一源,发展归属多歧化;4、同一病种,传化、转化与演化。祛邪尤重除湿,治痹勿忘外感；散寒每兼温阳,清热酌增养阴；寒热错杂宜通,气血亏虚从补；顽痹谨守温肾。寒痹宜温肾,热痹宜养阴,寒热错杂宜通,久病入络宜活血搜剔


广告二：拔除骨中刺　　剔除肉中刀

12小时止痛   7天消肿  

1疗程关节活动自如   2疗程剔毒拔刺   3疗程达到彻底治愈

骨关节酸胀、麻木、疼痛感明显减轻（服用“通畀开络”1、2天）：会发现骨关节剧烈的疼痛感、针刺样或触电样的麻木感均明显减轻，全身疲乏、食欲不振、头晕、颈项部不适等症也开始缓解；
肿大灼热的关节部位开始消肿（服用“通畀开络”3—6天）：关节疼痛感（腰痛、腿痛、压痛）开始消除，关节不再有响声及骨摩擦感，关节积液肿大消除，行走时不再有打软腿、交锁现象

颈、腰、腿运动恢复正常（服用“通畀开络“1—2疗程）：上下肢麻木、发凉、冷感消失，变沉、发胀、变硬的颈部、腰部等关节部位活动逐渐恢复，晨起时关节（尤其手）不再僵硬，手持物有力，手臂能举过头顶，关节梭形肿大和变形均恢复正常，直腿抬高试验正常，无感觉障碍，腰腿运动自如。

各种骨关节疾病彻底治愈（服用“通畀开络“2—3疗程）：风、寒、湿、邪等痹毒彻底清除，阴天、下雨、寒冷等天气也不会发作；骨刺枯萎、死亡，骨刺带来的各种肿胀、疼痛、僵直、麻木不仁、屈伸不利、风湿结节、关节畸形等症得到彻底治愈。

	特别提醒：

因感染风、寒、湿、邪等痹毒引起的风湿、类风湿性关节炎，“通畀开络“五步剔毒拔刺理论只在第一步清毒过程即可实现，药效更为显著，药程更短，风湿患者提早诊治。


C)新闻炒作篇

世界首届中医药大会上大放异彩、万众瞩目

一面是神秘、玄妙、五行、阴阳，另一面是科技、实验、生化、分子；

一面讲究温补益气通络散瘀，另一面讲究消炎杀菌；

一面迅速起效，另一面彻底根治；

2003年10月，在澳大利亚墨尔本举行的世界首届中医药大会上，来自加拿大的Nelson博士，用中国五行中“金木水火土”与西方世界的五“I”，即包容性、独立性、创新性、信息积累与激励原则进行类比来说明，做出题为“中西医结合施治——骨刺枯亡学说”的著名演讲，引起来自西太区成员国家和地区的上百名位专家的广泛注意，该理论成功地解决了西药只能止痛不能根治的难题，医学史上第一次在骨关节病领域实现了标本兼治。以该理论为基础研制的“通畀开络”骨刺消痛胶囊也成为国际28位骨科权威一致推荐的好药！
新加坡《南洋商报》、健康报、中国中医药报等相继对中医在国际上的越来越大的影响力给予了报道。世界传统生命科学大会、中医药全球大会、黄帝与传统文化学术研讨会、中美易经与中医学术研讨会、首届世界医药创新大会、世界自然医学大会、第三届国际传统医药大会等国际重大会议也都对该突破性医学成果给予肯定。

Ｄ）理论揭密篇

●爱斯基摩人引出的骨质增生、骨关节炎的研究

●維多利亞大學骨科专家Nelson博士的难题

●为什么100万加拿大华人极少患病

●徐长卿（Radix Cynanchi paniculati）——李时珍笔下的救命草

●Nelson博士走遍中国30个省，历时5年潜心研究——走出一条中西医结合根治骨病之路

Ｅ）专家推荐篇

加拿大University of Victoria（维多利亚大学)医学院、RCP骨病实验室：Nelson博士、加拿大RCP骨病实验室爱德森博士、中华中西医临床医学会副主任王恩光、北京中医药学会秘书长顾华泰、北京积水潭医院内科主任医师李俊德等骨病领域权威专家对“通畀开络”医学成果给予一致的肯定。

Ｆ）全球推广计划篇

2004年8月*日，中、加两国以Nelson博士为首的7位权威骨科专家聚首北京国际会议中心， 发布“骨刺枯亡学说”理论的辉煌成果，并将已经进行三年、中加20所医院、6000例临床有效率达96%，治愈率超过65%的“通畀开络”骨刺消痛胶囊，推向加拿大、美国、欧洲、东南亚等地，作出全球同步推广计划，让世界范围内的骨病患者享受到“通畀开络”骨刺消痛胶囊的医学成果——

Ｇ）明星推荐篇

八月揭开明星代言人的神秘面纱，那时将有众多明星集聚“通畀开络”。

Ｈ）消费者证言篇

骨刺奇遇记

母亲为失聪女儿忍７年骨刺折磨　“通畀开络３个月挽救这个家庭”

（北京晚报）

推拿、针灸、贴膏药、什么法子都用过了

二十几年的风湿，五个月彻底根除

Ｉ）机理应用篇

针对各种风湿骨病，运用“骨刺枯亡”机理进行阐述

开启“骨病”的金钥匙――颈椎病、腰间盘突出、骨质增生、风湿康复之路

Ｊ）全国骨病康复中心建立篇

Ｋ）促销活动篇

根据各地方的促销活动进行前期的市场预热宣传，主要采用硬板广告和软文的形式。

2、 电波广告宣传

A. 制作：专题篇（１５分钟）、产品宣传片（３分、１分、３０秒、１５秒、５秒）；

B. 播放：根据当地媒体的受从人群和节目的收视率来确定播出档次；

电视：电视版广告语及游走文字（见附件一）

　　3、  营业推广

利用活动、义诊等方式来巩固消费者对产品的印象，针对骨病患者进行科普宣传等活动，以增加消费者对产品的信誉度。　　　

公益促销活动方案（见附件二）

4、 它宣传方式

关于建立“骨病”康复中心的必要性探讨（见附件三）

“通畀开络”康复治疗方案（见附件四）

（二）通路、终端管理策略（此部分供代理商参考）

1、 以医院销售为主，药店销售为辅，同时可以进行一些社区活动。

2、 药店建设方案：药店建设应按8个方面的内容进行，即选址与铺货、沟通与培训、展列与促销、理货与结算。
· 选址

选址之前首先对所辖区域药店按有开发价值的药店和无价值的药店进行划分成A、B、C三类（A类指进行了GSP改造的处于居民区和繁华地带的药店；B类指正准备进行GSP改造的药店；C类指其他类型药店），选址时应尽量选A、B类药店。

· 铺货：

铺货率应在有开发价值的药店的80%以上。前期可少量铺货，减少资金的占压。然后根据实际情况进行调整，在保证不断化的情况下，尽量减少资金的占压。

· 沟通：

应加强与药店经理、柜长、营业员等人的沟通，保持良好的人际关系。可采用的方式：经常性的沟通、给小礼物、给返点，也可采用与营业员座谈或联欢的方式进行沟通与培训。

· 培训

定期与不定期对促销员或营业员进行产品知识、沟能技巧的培训，以便更好的宣传产品，促进消费者的购买。

· 陈列：

产品摆放醒目，即产品要摆放在货架的正中（眼睛的平行视线），范围要大，包装盒的正面要面向顾客，上下排列两层，有条件的地方，可将产品摆成不同的造型，引起注意。

POP陈列：宣传资料应放在顾客易见、易拿的地方。如有可能可在店内张贴海报、放置展板、制作灯箱、彩旗等营造一种良好的购物氛围，刺激太顾客的购买，店内要有产品的指路牌。
· 促销：

终端促销：对一般药店要求有兼职的促销员或药店的营业员推荐，对销量好的药店或知名药店有专职的促销员；有战略意义的药店应设立坐堂大夫，为了刺激终端促销、有效拉动销售，可采用奖励的方式进行。

· 回馈与结算：

1 快速回款，尽量减少资金占压，保证合理的库存，是减少呆死账的有效办法；

2 为了提高促销员的积极性，应每月为促销员结算一次，对于兼职促销员，当天结算。

9、 执行时间安排（略）

北京北创华鼎商贸有限公司企划资源部
附件一：

“通畀开络”电视版广告语及游走字幕

（说明：广告语及游走字幕可以配合专题片、综艺节目使用，也可以在地方电视台作为宣传广告语。）

1、 通畀开络荣誉榜

· 世界首界中医药大会认证推广产品

· 世界中医药学会联合会认证产品
· 全国18大城市中医联合会联合推荐产品
· 第四军医大学附属医院、北京积水潭医院、西安交大医学院第一、二附属医院、北京西苑医院等五家医院临床验证产品
· 联合国世界骨病联合会选定推广产品
· 中、加七大骨科专家联合推荐产品
2、 通畀开络———开启“骨病”的金钥匙

3、 中西合璧  联手“通畀开络”
4、 通畀开络———七大权威联合推荐
5、 通畀开络———中西医完美结合
6、 5步拔刺不用刀 7天消肿显功效
7、 通畀开络———骨刺枯亡  再创新高
8、 通畀开络———骨病康复不是梦
9、 拔出骨中刺 剔除肉中刀
10、 通畀开络———七大明星倾力代言

11、 通畀开络———迅速起效 彻底根治
12、 通畀开络———西药的速度 中药的疗效
13、 12小时止痛 7天消肿

14、 1疗程关节活动自如 2疗程剔毒拔刺 3疗程达到彻底治愈

15、 五步疗法：

f) 清毒： “骨胶原酶”清除受损骨质的风、寒、湿、邪等痹毒，打破痹毒滋养空间，净化体液，迅速消炎止痛。
g) 阻断：其次“骨胶原酶”强力破坏骨胶原多肽链的分子构成，使骨胶原多肽链在骨刺和正常骨骼之间形成隔断，无法再为骨刺提供生存所需的营养成分。

h) 崩解：失去营养供应的骨刺组织逐渐开始枯萎，在“骨胶原酶”的进一步作用下，彻底崩解。

i) 吸收：崩解的骨刺组织依附到骨骼上，逐渐被人体正常的骨骼吸收，成为其中的一部分，使骨关节强度增加，从根本上恢复骨关节活动的正常状态。

j) 修复：“骨胶原酶”彻底摧毁骨胶原多肽链组织，迅速疏通周围的血管神经组织及结缔组织，除血瘀通络阻，并使受损的骨膜恢复平滑健康状态，从而实现骨病的彻底治愈不复发！
附件二：

“通畀开络”市场导入期公益活动方案

由于骨病的发病率逐渐上升，导致药品市场上治疗骨病的新药、特药不断出现，市场竞争日益激烈，所以作为新产品要打开导入期的市场就必须吸引消费者的眼球，即所谓的“眼球经济”，突出产品的独特性和卖点，以动带静，以理服人，以情感人，促销带动市场，服务巩固市场。因此，通畀开络在市场导入期时应努力吸引消费者，打造通畀开络的品牌形象。

1、 通畀开络占领市场的优势

（1） 针对消费者心理需求进行功效诉求

“通畀开络”在市场导入期应以颈椎病、腰椎间盘突出、骨质增生等患者为强需求定位人群。因为这些疾病的发病人群较多，大部分消费者关注药品的疗效，急需疗程短，彻底根治的新药来解决自己的问题。所以，通畀开络占领导入期市场主要针对以上患者。

市场的切入点为：12小时止痛   7天消肿  

1疗程关节活动自如   2疗程剔毒拔刺   3疗程达到彻底治愈

（2） 运用独特的药物作用机理，引发消费者的好奇心

好的市场卖点需要独特的药物理论对产品进行支持。“通畀开络”药物机理最突出的亮点是——“骨刺枯亡”，运用从“徐长卿“等24味纯中药材中提取出一种名为“骨胶原酶”的活性成分，进入人体后迅速到达颈、腰、膝、足等骨刺生长部位，从“清毒”、“阻断”、“崩解”、“吸收”、“修复”入手，彻底消除骨刺。

二 、终端活动促销安排
（一） 活动内容：

世界卫生组织（WHO）已将21世纪的前10年定为“骨关节10年（2000-2010年）即The Bone and Joint Decade 2000-2010）”，旨在通过10年的时间，加深对骨、关节疾病，对健康、社会经济与发展诸方面危害的认识，推动世界范围对骨、关节疾病的预防、治疗和研究。作为“通畀开络”全球推广的倡导者，根据国家的有关指示，进行现场免费进行科普讲座，指导康复用药、功能锻炼，并配备大型高科技骨病检测仪免费检查，免费发放健康手册。

（二）地点选择：

1、大型医院的会议室或门诊大厅。可信度高，能现场卖药而不受管制，并有我们的授权委托书配合。

2、各地医院设立的康复指导中心，配备检测设备。

3、剧场、宾馆会议室等大型活动厂所，但一定要处理好地政关系，尤其是药监局、工商局、卫生局。

4、药店专柜小型咨询活动，与当地卫生局保持良好关系。

5、社区咨询活动要常搞，与街道、社区负责人搞好关系

（三）人员安排：
1、 大型活动10—20名专家，检测仪十台，登记人员4—6名，导诊人员10—15人，每名专家配备一名熟知本产品的工作人员，现场机动人员6名协调外联或服药后效果不好者，售药点2—5处，发放礼品处1-2人，每一处均安排负责人一名。

2、 中型活动4—6名专家，检测设备四台，登记人员2人，导诊人员10人，现场机动人员5人，售药点2处，礼品发放处1人。

3、 小型活动2—3名专家，检测设备2台，登记人员1--2人，导诊人员6---8人，现场机动人员2--3人，售药点1--2处，礼品发放处1人。

（四）活动流程：

第一步、导诊人员安排入会人员登记、发放健康手册，同时配合家属优先照顾活动不便者。

第二步、已登记人员有顺序地检测，并填写检测档案。避免患者聚堆或乱蹿。

第三步、检查完毕的患者有秩序地安排就医。适当安排一名特诊医生，优先照顾重病患者。

第四步、配合专家的人员引导患者购药，或详细讲解相关知识。

第五步、导诊人员在组长的安排下积极主动引导患者就医；机动人员必须及时解决现场突发事件，避免会场骚乱。购完药的患者作好登记后要及时疏导；适当安排典型患者现场宣传自己服药的亲身感受； 

（5） 注意事项：

a) 鉴于目前各政府职能部门对各种活动管理较严，因此举行活动时必须注意提前打好招呼，最好活动现场邀请工商、城管、药监稽查大队等管理部门的好朋友出现场。

b) 选择活动礼堂时，以部队、政府礼堂为主选，安全可靠。

c) 举行活动之前，必须把服用效果较差患者安顿好，活动现场避免出现纠纷现象。

d) 大、中型活动一定要安排好现场秩序，因中老年患者随时都有可能出现其他病发症的意外。

e) 为烘托现场气氛,可免费发放小礼品，礼品一定要有实用性、符合中老年消费者的需求（如小收音机、健身球、足底按摩器、理疗罐等），这样会吸引大量参观者。

（6） 会场布置：

a) 迎宾区；礼仪小姐身着绶带，主动引导顾客，搀扶老人，同时迎宾区入口处应有醒目的引导牌。

b) 登记区：置于会场入口，填写患者基本病情，有利于检测人员、会诊专家在于患者接触前掌握基本病情。登记区要配备资料。

c) 测试区；测试人员与登记人员一定要与专家统一着装，营造会场严肃气氛，有利于增强患者对此次活动的信印度；测试区与会诊区分开，避免秩序混乱，导诊员及时安排测试完毕患者到专家区会诊。检测屏要让患者看到，仪器摆放井然有序 ，桌面干净、整洁。

d) 专家区：统一着装白衣，桌面整洁、有序，必须要求专家对患 者讲解到位，不要简单介绍、推销产品，避免患者产生逆反心理；桌面摆放专家职称（主任或教授）、工作单位，可适当安排一到两名服务人员为患者检测，：每名专家身边必须安排一名对本产品熟知的促销员，目的一是导诊购药、二是对购买意识不强烈者进行二次促销（适当举列介绍某某服用情况多好、现在优惠多少、钱没带够留下电话可送货上门或您今天留下地址改日上门为你详细检测等等，体现我们为患者的服务而不是简单的卖药。

e) 售货区：与专家区相邻，便于购买；产品摆放整齐、醒目；优惠政策的海报贴在售货区的后上方、位置醒目、内容详细（要把服用三个月、平安后半生或你保证疗程、我保证疗效写上）

f) 会场必须布置展板，让患者进一步了解本产品：悬挂条幅烘托现场气氛、宣传活动内容。

（7） 意见反馈：

     安排有关人员对前来购药或检测的患者及其家属进行意见的反馈，以便在日后促销活动中有所改进。

附件三：

关于建立“通畀开络”康复中心的必要性探讨

一、“通畀开络”产品和消费群的特征决定

1、 产品服用周期长、价格高，为理智消费，不存在冲动型购买；

2、 消费群长期服药，对病症、医学常识、竞争产品等情况非常了解，不把工夫做细根本无法打动他们。

二、目前的市场环境决定

宣传环境发生变化，与消费者的沟通出现障碍，形成了空中的狂轰乱炸，而缺少地面部队配合的局面，导致我们在与竞品或者一些门诊的竞争中显的举步为坚，具体表现在——

1、 电视：目前大多市场采用包电视段子或综艺节目的方式。受相关政府部门（尤其是工商局）的监管，和国家对医药保健市场的规范，我们的广告带被不断的裁减，促销力度明显受限；

2、 报纸平面：审批的尺度不一使硬广告发布困难，软文力度不够。

3、 电台讲座：相对宽松，但也间断性受干扰。

三、康复中心筹建的必然性

康复中心是一种开通新的畅通的销售沟通渠道，或者说是沟通平台的模式——

1、 建立与患者沟通的新的平台：如果我们的电视、报纸、专刊与患者的沟通不能成功，如果我们的电话咨询和药店终端与消费者的沟通不能成功，如果大型促销活动现场专家和患者的沟通也不能成功（因为消费者有个消费念头后置的理论），那么我们把他请到康复中心来吧，在康复中心，我们可以面对面的坐下来，慢慢的感化。

2、 解决可信度的问题：以前不管我们如何改变活动的内容和由头，总是给人一种“游击队”的感觉。如果我们公布了长期的咨询点，挂靠了正规的医疗机构，在当地主流媒体发布消息，再加上我们现场氛围的营造，就可以较好的解决可信度的问题。

3、 促销活动的新颖化：如果我们利用康复中心作为支撑点来开展长期性的或间断性的活动势必给人一种耳目一新的感觉。

四、“通畀开络”建立康复中心，独俱优势

可以打着响应中共中央《关于加强老龄工作的决定》的名义，联合世界卫生组织（WHO）将21世纪的前10年定为“骨关节10年（2000-2010年）即The Bone and Joint Decade 2000-2010）”，将康复中心的建立上升到政府行为。

经全国骨病联合会、国家中医药学会、国家药物管理局批准，在全国成立1000家全国骨病患者康复中心分会，开展形式多样的科普活动（如健康大会堂、科普报告会、北京专家团巡回免费义诊等）找出公益性的由头。

五、康复中心的组建：

1、 首要解决的问题：

合法化的问题：找大的医疗机构联合，增强抗御外联风险的能力

硬件配备：相当规模的办公环境、相关的检测仪和理疗仪、制氧机等

软件配备：专职的专家（可兼电台讲座专家）、兼职的医学顾问和高素质的经过培训的按摩师。

2、 关键要素：康复中心在服务营销、差异化营销的理念下的产物，不能等同于简单的售后服务：

药理：对药理的炒作很重要，因为我们“通畀开络”始的营销思路就是借助“骨刺枯亡”理论进行卖点支持，这是我们的广告优势，在开展活动时，要打出“骨刺枯亡”成果全球推广计划的亮点牌。

免费检测：

六、康复中心在整合营销中的作用

1、康复中心与媒体的整合：

在媒体（电视、报纸、电台）上通告，宣传康复中心地址，解决患者疑难，反复炒做专家，全面免费检测，赠送礼品等方式，将患者吸引到康复中心来。

2、康复中心与终端的整合：

对在终端犹豫不决的顾客，发放“会员卡”等，让其持卡到康复中心接受专家免费检测等服务。

3、康复中心与活动的整合：

最好是跟大型的促销活动相配合，我们提供“北京专家巡回义诊团”，以全国老年健康促进工程的名义出诊，鼓励患者积极参加，拉动产品销售。

附件四：

“通畀开络”康复治疗方案

——骨病患者康复的临床检查

一、康复病历

1、 个人情况：年龄、性别、结婚与否

2、 即往史：

过去的四肢麻本、颈椎部位、肩胛部位、腰椎部位、关节部位的情况；

其他病症如肾功能衰竭、肢体血管病、肿瘤、关节炎等；

发病前的症状。

3、 现疗史：

发病时日、发病形式与进展情况

无力、麻痹、共济失调、步态

头痛、头晕、呕吐等情况

4、 社会背景：

职业与学历：

家庭结构：家庭是否完满还是残缺：对一个骨病患者而言出院的社会及家庭有时比任何治疗的效果都要重要。

二、骨质检查

1、 检查骨关节的活动能力

2、 检查各部位的增生情况

3、 检查四肢、颈部、腰部、足根等部位的骨质症状。

4、 检查四肢是否有肿胀

三、神经系统检查

1、 力量和协调性（行走）

2、 各部位的神经反应能力

3、 放射

4、 感觉（针刺、温度）

四、康复功能检查

1、 在床上转身、翻身、起床

2、 坐在床边、观察病人是否有头与躯干的控制，病人如不能坐稳，则往往也不能站稳或行走。

3、 站立：观察其姿势与平衡

4、 直走：沿直线向前走、侧行、退行、转弯、用足尖行走或用足跟行走，注意其是否需要援助或使用辅助器如手杖或walker
5、 较全面的功能检查

� EMBED Word.Picture.8 \* MERGEFORMAT ���








[image: image3.jpg]D

REIDHUANGHUARINE]




[image: image5.jpg]D

REIDHUANGHUARINE]




北京北创华鼎商贸有限公司
PAGE  
２
[image: image3.jpg][image: image4.png]北京北创华鼎商贸有限公司

[image: image5.jpg][image: image6]_1234567890.doc
[image: image1.png]






