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！新思路带来新气象！学术营销：中小企业需要立马关注！

第一：稳固并提升与客户之间的联系 ,第二：转变企业产品的

经营理念 ,第三：重视学术营销团队的建设 蓝哥智洋国际行

销顾问机构 于斐 营销，应该是当今过剩经济时代最具诱惑力

的词语了。众多企业浸润期间，但成功的凤毛麟角，大多数

折戟沉沙。为什么，没有真正理解营销深层次本质个性特征

折射出来的多元化需求所包含精神属性上的动态功能，他们

总认为自身研发的产品在确保品质的前提下应该有市场。其

实，对消费心理和需求文化认知上的幼稚和理解上的肤浅导

致了在市场执行中处处被动挨打，教训何其惨痛。 时间走到

了2006年的夏天，众多从事保健品传统营销手法的企业正在

遭遇凄惨、悲凉的局面。这其中包括曾经一度品牌红火、广

告招摇的大企业，如今出现了市场下滑销售萎缩的困境。严

峻的现实客观的摆在眼前，那种面临新的市场形势，仍旧迷

信广告拉动、终端推动的招数早就落伍了，而多年来奉行的

优惠、折扣、让利等促销手段外以及整天围绕代理商、经销

商转的工作方法已逐步被满足消费者真实的需求所采取的各

种服务手段所替代。 此情此景，让诸多“营销学”的研究专

家们有了更重的历史责任感。“营销”发展到今天，敢问路

在何方？ 与此同时，“学术营销”又被提上了历史舞台的前

沿。那么，何谓“学术营销”？“学术营销”有何魅力使得

其在这个历史关头又被频频提起？而广大的中小企业又该如



何开展“学术营销”呢？ 新概念带动新热潮！ 学术营销是指

企业在营销过程中注重学术含量和学术价值，帮助客户增加

相关知识并提高消费素质，从而达到引导消费需求，提高营

销效果和市场占有率的目的，具有强烈的预见性、时代感、

新颖性、成熟性、权威性等特征。 而运用于医药保健品领域

的学术营销，它是针对目标顾客的需求以及潜在的需求，主

动提供医药保健品的知识，在知识的传播中达成与消费者之

间的互动，从而让消费者了解医药保健品的功能以及适应的

症状。学术营销是对消费者的教育，是对品牌积极的宣传和

传播。在国外，学术营销是众多医药保健品新品牌、新产品

推广的主要方式。 目前，不少医药保健品企业在广告上大动

干戈，但是和消费者之间总是还有一段距离，原因何在？这

种距离的产生就是因为消费者对于医药保健品知识的缺乏，

对医药保健品品牌缺乏深入了解；而广告宣传又难以传播更

多的产品信息造成的。还有一个原因，就是广告的说服程度

相比学术营销的说服程度要弱。 品牌知名度不等于品牌销量

。实现销量主要的环节还是在于和消费者的沟通。学术营销

不是单纯的义诊，也不是一场两场学术讲座，而是充分调动

企业在研发、销售以及应用方面的优势，把消费者的沟通作

为推广的重点，从而避开激烈的终端竞争和耗时耗力耗财的

地面推广，更加准确地锁定目标消费者，形成品牌和消费者

需求的互动，进而带动持久的销售。 新思路带来新气象！ 随

着禁止处方药在大众媒体上发布广告制度的实施，处方药如

何开拓新的营销模式，成为医药企业面临的迫切问题。“知

识营销”、“学术营销”已不再是新鲜词，国内大大小小的

药企开始接受这一营销新概念。然而说来容易做来难，特别



是对于无论在资金还是经验方面远不如合资或外资企业的国

内药企，学术营销之路并不是一条平坦的金光大道。 说起学

术营销，人们印象中总少不了各种以企业赞助形式的学术研

讨会、学术征文、专题讲座和专业人员培训。条件好一些的

企业还可以邀请国外专家来华讲学，资助专家出国参加学术

研讨会或资助医师做深入的临床研究。然而，这种形式并没

有产生多大的影响。 原因之一，国内药企在学术地位上远远

比不上国外企业，外企往往是某一产品的发明者或专利的拥

有者，我们的仿制品要想从学术的权威性上争取机会似乎不

太可能。在企业赞助的学术会上主办方一般会给予赞助者一

定的演讲时间，允许企业散发宣传品。然而一年下来，无论

是全国性的学术会议还是地区专科会议，企业的效果并不很

理想。参会者并不认为那些学者是在作学术演讲，只当成一

次产品推荐会，会议过后并没留下什么印象。 原因之二，国

内企业为专家学者提供参加国际水平的学术交流机会微乎其

微。国内外企业都善于做面向专家的专业营销，因为他们是

学科带头人，他们的研究方向和成果代表了这一专业的权威

进展。可是面向专家的学术营销不仅要有财力支持，还要有

强烈的学术氛围和企业参与科研的条件。一些著名的外资药

厂都有自己的科研基金和实力雄厚的研究机构，有条件资助

国内学者出国交流，或邀请国外学者来华讲学；而国内药企

就没有这个实力，最普遍的也只是提供全国范围内的交流，

在这一点上外企占了很大的优势。 100Test 下载频道开通，各

类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


