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我国医药第三终端市场开拓策略分析
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[摘摇 要] 摇 随着农民收入的增长,农民对就医问题逐步重视。 随着国家政策对第三终端市场的倾斜,农村医药市

场的消费潜能不断释放。 相对于以医院和药店为第一、二终端的白热化竞争,以农村医药市场为主要阵地的药品销售第

三终端给药品生产、经营企业带来了更广阔的竞争空间。 该文阐述第三终端市场的经营环境及现状,并探讨开拓我国医

药第三终端市场的要点。
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摇 摇 第三终端概念是针对第一、二终端而提出,第一终

端指医院药品销售,第二终端包括城镇社区卫生服务

站、私人诊所、社区零售药店等城市终端,以及乡镇卫

生院、零售药店、村卫生所(室)、农村医生小药箱、药
品零售专柜等农村终端。 目前第三终端市场越来越受

到医药企业关注,如何行之有效地经营第三终端,提高

企业在第三终端市场的竞争力,是广大医药企业面临

的新课题。 笔者详细阐述第三终端市场的环境及现

状,并探讨我国医药第三终端市场的开拓要点和新竞

争策略。
1摇 背景分析摇

第三终端一直伴随第一、第二终端存在,随着市场

不断成熟,这个以前被忽视的“空白冶被越来越多的医

药企业重视。 医药企业在第一、二终端的竞争日趋白

热化,所获得的利润比也不断下降,而随着经济发展、
政策扶持、潜力释放,第三终端市场日趋成熟。 当第三

终端平均利润等于甚至超过前两个终端时,企业势必

会理性地将投资逐渐转移到第三终端(图 1)。
2摇 第三终端市场特征摇
2. 1摇 市场容量大 摇 随着两网建设(农村药品监督网

络建设、农村药品供应网络建设)及新农村合作医疗

(以下简称新农合)、国家富农政策支持,第三终端市

场容量快速扩张。 据申银万国证券报告预测,与 2006
年相比,2016 年新农合筹措资金额有望翻两番,人均

筹资 400 元人民币,总额达到 3 500 亿元。 按药品占

医疗费用的 40%计算,约产生 1 400 亿元的药品销售,
而 2008 年农村药品市场销售规模只有近 180 亿元,农
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村巨大的消费能力是第三终端市场受到关注的重要原

因。

图 1摇 医药企业投资与平均利润关系图摇

2. 2摇 市场潜力大摇 我国农村医疗保健支出的增长速

度惊人。 1995 年人均医疗保健支出 51. 2 元,2007 年

人均 261. 5 元,增长近 4 倍,年增长率高于全国平均

GDP 增速。 这组数据一定程度上也显示我国农村生

活水平持续提高,农民医疗保健意识逐步增强,这是第

三方市场消费能力的源泉。 另外,随着医药卫生体制

改革逐步推进,国家鼓励进一步发展城市社区卫生服

务,加大农村医疗卫生体系建设力度,国家投入大幅提

高,这些政策导向促进了第三方市场迅速成长。
2. 3摇 配送成本因地而异摇 第三终端市场的显著特点

是点多、面广、配送成本高。 各地区基础建设和经济发

展不平衡,导致配送成本因地而异,有些地区配送成本

高达总成本的 1% ~2% ,部分地区的医药公司通过邮

政渠道配送,配送成本仅为药品总费用的 0. 3% ,部分

地区高成本配送导致获利甚微,配送渠道不堪重负。
2. 4摇 普药需求量大摇 第三终端的医疗服务定位取决

于药品的需求,主要是一些常见病、多发病、慢性病用

药,如常用抗菌药物、解热镇痛药、皮肤病用药、中成

药、慢性病用药中的降压药;剂型以口服制剂及外用药

剂型为主,药品规格小、包装简易。 由此可见,普药市
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场是第三终端的主阵地。
2. 5摇 营销模式多样化摇 第三终端的购药机制呈现多

样化,主要归纳为 3 种:淤药品招标。 政府指定部分国

有卫生院、社区卫生服务站等国有医疗机构的采购实

行商业配送,政府指定镇卫生院、村卫生所的药品采购

由两网定点医药公司配送;于药房托管。 部分镇卫生

院实行药房托管;盂自主购药。 诊所、私人医院、零售

药店。
另外,市场容量、商业渠道发展水平及市场消化能

力差异性,这都要求开拓第三终端市场采用多样化立

体交叉的营销模式。
3摇 第三终端消费者特点摇

第三终端消费者属于特定人群,具有相应的消费

特性。 第三终端需求主要是常见病、多发病用药,市场

中的消费群体人均购买力不强,消费能力不高;相对而

言,第三终端消费者医疗保健常识少,医疗保健意识偏

弱;顾客对品牌的反应比较迟钝,但对品牌的忠诚度

高;广告、乡村医生、药店店员对消费者药品购买行为

有很大影响;消费者对药品的价格和疗效双重敏

感[1]。
4摇 第三终端市场开拓策略摇

无论是开拓什么样的市场,产品、渠道、价格、促销

4 要素没有变化,但可以调整要素间的组合和配置。
据对药品第三终端市场特征及消费行为特点的分析,
笔者认为开拓第三终端市场需要注意以下几点。
4. 1摇 高度重视摇 企业领导层应审时度势,认清医药产

业的发展趋势。 随着第三终端的扩容,越来越多的制

药企业和医药公司将涉足第三终端,竞争将延伸到更

广阔的市场,产品品牌的市场竞争优势将日益凸显,企
业应把第三终端市场开拓作为重要的发展战略。
4. 2摇 做好调研论证摇 大部分医药企业对第三终端市

场比较陌生,前期的市场调研工作显得尤为重要。 首

先,应广泛收集市场外部环境信息,了解各区域经济发

展水平和消费者购买能力,明确目标市场;其次,应深

入了解目标市场的内部环境,把握目标市场容量、消化

能力、渠道商发展水平、竞争格局、消费者行为;最后,
仔细分析采集到的信息,为下一步提出市场营销模式、
组织结构调整、产品定位及促销手段做足准备。
4. 3摇 选择合适产品群组合摇 第三终端产品群组合要

注重两类药:一是普药。 普药价廉物美、疗效确切,在
第三终端认知度高,是第三终端市场必备药;二是电视

品牌药,电视在农村普及率高于平面媒体,电视广告品

牌在第三终端市场有一定的认知力,订货也比较容易。
以这两类药抢占市场份额,树立市场品牌,随着市场进

一步发展、成熟,逐渐引进一些附加值较高、利润空间

较大的非品牌药和新药[2]。
4. 4摇 建立立体多元化的营销模式摇 以往药品从一级

经销商流向二三级经销商,再流向终端、消费者的纵向

营销模式,以及由数量较多的一级商业公司流向终端、
消费者的横向营销模式在第三终端行不通,必将被注

重区域性、市场差异化、兼顾一二三级市场的立体网络

营销模式所取代。 立体网络营销模式并不是单纯纵向

和横向营销模式的替代方式,而是对前两种营销模式

进行综合分析、整合的结果,为企业提供全面提升销

量、占领最大市场份额的思维模式,有助于产品在目标

市场实现最大程度的渗透和新的市场定位。
4. 5摇 价格策略摇 制定产品价格要考虑多方面因素,包
括本企业营销战略、第三终端市场竞争格局、产品自身

优势(品牌优势或者价格优势)、消费者购买力、消费

者敏感度等,综合考虑各种价格因素,分别赋予相应权

重,最后统计得分作为药品价格策略的依据[3]。
5摇 有效传达产品和促销信息摇

最有效的开拓市场手段就是终端信息传导并实现

终端拦截,针对第三终端市场的特殊性,应该采取针对

性的信息传播方式,通过医药公司或销售人员将本企

业的产品信息、促销信息渗透到第三终端客户和消费

者中,例如覆盖第三终端客户的内部报刊资料,包括赠

送免费广告包装物,印制产品信息年历画等;定期发放

产品目录;在商业公司、配送公司的批发大厅和零售大

厅预告;利用医药公司销售员与配送员传播产品和促

销信息等。
医药企业开拓第三终端市场非一朝一夕之功,需

制定相应的战略性规划,配合精心策划的营销战术逐

步渗透、持续推进。
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