
１３

ＣｈｉｎａＰｈａｒｍａｃｅｕｔｉｃａｌｓ
２０２１年２月２０日 第３０卷第４期
Ｖｏｌ．３０牞Ｎｏ．４牞Ｆｅｂｒｕａｒｙ２０牞２０２１

第一作者：邢鹏英，女，硕士研究生，研究方向为市场营销，（电子信箱）１２４３１１８３４１＠ｑｑ．ｃｏｍ。

ｄｏｉ：１０．３９６９／ｊ．ｉｓｓｎ．１００６－４９３１．２０２１．０４．００４

·药事管理·

ＰｈａｒｍａｃｅｕｔｉｃａｌＡｄｍｉｎｉｓｔｒａｔｉｏｎ

檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨檨
用，一方面需规范、合理地使用以保证疗效；另一方面，

能保障供应剂型适宜、价格合理且公众可公平获得的药

品。相比 ２０１２年版《目录》，２０１８年版《目录》中抗菌药
物种类更齐全，抗菌谱覆盖更全面，其中抗菌药物品种

数的增加，能更好地服务于各级各类医疗卫生机构，推

动全面配备、优先使用基本药物；剂型和规格的变化，为

不同人群提供了多种选择，不仅节约了成本，更有利于

基本药物的生产流通和合理用药。总之，相比２０１２年版
《目录》，２０１８年版《目录》中的抗菌药物品种、剂型和规
格更加齐全且合理，能进一步满足不同患者的用药需

求，坚持了“突出基本、防治必需、保障供应、优先使用”

的功能定位犤１０犦。

《目录》是基本药物制度推行的基础，我国目前已

形成了较完善的《目录》，如何合理使用成为落实基本

药物政策最关键的一环。对于生产企业，应在基本药

物的生产和供应方面主动承担起社会责任，积极保证

短缺药品的供应，保障人民群众的用药安全。对于医

疗机构，应将基本药物作为首选，让其配比更合理，并

对患者加强基本药物相关教育，保证公众对基本药物

的可接受性。药品监管部门则应进一步完善基本药物

的监管机制，制定合理的招标采购政策，提高社会公

众的参与度。
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医师视角下处方药销售影响因素调查与分析
邢鹏英

（扬子江药业集团有限公司，江苏 泰州 ２２５３２１）
摘要：目的 为企业制订处方药销售策略提供参考。方法 医师视角下，假设大众牗特指医药学专业杂志牘广告、企业知识性、企业服务、
品牌和企业专业性等五大因素均对处方药销售有显著正向影响，在此基础上建立理论框架模型，生成量表，并提炼问卷内容，对医师进

行问卷调查。将五大因素进行数据信度分析、效度分析和假设检验。结果 企业服务、企业专业性、品牌、企业知识性与处方药销售呈正

相关，路径系数分别为 ０．３２６，０．３００，０．２７１，０．１５６；大众广告与处方药销售无相关性，路径系数为 ０．０３７。结论 企业服务、企业专业

性、品牌、企业知识性对处方药销售的影响差异较大，不同企业须结合不同资源制订处方药销售策略。

关键词：医师视角；处方药；销售策略；影响因素；因素模型

中图分类号：Ｒ９５ 文献标志码：Ａ 文章编号：１００６－４９３１牗２０２１牘０４－００１３－０４

ＩｎｖｅｓｔｉｇａｔｉｏｎａｎｄＡｎａｌｙｓｉｓｏｎＩｎｆｌｕｅｎｃｉｎｇＦａｃｔｏｒｓｏｆＰｒｅｓｃｒｉｐｔｉｏｎＤｒｕｇＳａｌｅｓｆｒｏｍ ｔｈｅ
Ｄｏｃｔｏｒ′ｓＰｅｒｓｐｅｃｔｉｖｅ

ＸＩＮＧＰｅｎｇｙｉｎｇ
（ＹａｎｇｔｚｅＲｉｖｅｒＰｈａｒｍａｃｅｕｔｉｃａｌＧｒｏｕｐ，Ｔａｉｚｈｏｕ，Ｊｉａｎｇｓｕ，Ｃｈｉｎａ ２２５３２１）

Ａｂｓｔｒａｃｔ：Ｏｂｊｅｃｔｉｖｅ Ｔｏｐｒｏｖｉｄｅａｒｅｆｅｒｅｎｃｅｆｏｒｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓｔｏｆｏｒｍｕｌａｔｅａｓａｌｅｓｓｔｒａｔｅｇｙｏｆｐｒｅｓｃｒｉｐｔｉｏｎｄｒｕｇｓ．Ｍｅｔｈｏｄｓ Ｆｒｏｍｔｈｅｄｏｃ
ｔｏｒ′ｓｐｅｒｓｐｅｃｔｉｖｅ，ｉｔｗａｓａｓｓｕｍｅｄｔｈａｔｔｈｅｆｉｖｅｍａｊｏｒｆａｃｔｏｒｓｏｆｐｒｅｓｃｒｉｐｔｉｏｎｄｒｕｇｓａｌｅｓ，ｓｕｃｈａｓｍａｓｓ（ｅｓｐｅｃｉａｌｌｙｒｅｆｅｒｒｉｎｇｔｏｍｅｄｉｃａｌｊｏｕｒ
ｎａｌｓ）ａｄｖｅｒｔｉｓｉｎｇ，ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｋｎｏｗｌｅｄｇｅ，ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓｅｒｖｉｃｅ，ｂｒａｎｄ，ａｎｄｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｐｒｏｆｅｓｓｉｏｎａｌｉｓｍ，ｈａｄａｓｉｇｎｉｆｉｃａｎｔｐｏｓｉｔｉｖｅｉｍｐａｃｔｏｎｐｒｅ
ｓｃｒｉｐｔｉｏｎｄｒｕｇｓａｌｅｓ．Ｏｎｔｈｉｓｂａｓｉｓ，ｔｈｅｔｈｅｏｒｅｔｉｃａｌｆｒａｍｅｗｏｒｋｍｏｄｅｌｗａｓｅｓｔａｂｌｉｓｈｅｄ，ｔｈｅｓｃａｌｅｗａｓｇｅｎｅｒａｔｅｄ，ａｎｄｔｈｅｑｕｅｓｔｉｏｎｎａｉｒｅｃｏｎｔｅｎｔ
ｗａｓｒｅｆｉｎｅｄ．Ｔｈｅｑｕｅｓｔｉｏｎｎａｉｒｅｓｕｒｖｅｙｗａｓｃｏｎｄｕｃｔｅｄａｍｏｎｇｄｏｃｔｏｒｓ．Ｔｈｅｄａｔａｒｅｌｉａｂｉｌｉｔｙａｎａｌｙｓｉｓ，ｖａｌｉｄｉｔｙａｎａｌｙｓｉｓａｎｄｈｙｐｏｔｈｅｓｉｓｔｅｓｔ



１４

ＣｈｉｎａＰｈａｒｍａｃｅｕｔｉｃａｌｓ
２０２１年２月２０日 第３０卷第４期
Ｖｏｌ．３０牞Ｎｏ．４牞Ｆｅｂｒｕａｒｙ２０牞２０２１

维度

大众广告

企业知识性

企业服务

品牌

企业专业性

内容提炼

处方药大众广告知名度

处方药大众广告影响力

企业相关活动数据客观，知识丰富

企业解决客户需求的专业度

处方药医院、药店等培训活动

处方药企业相关人员态度和善

处方药企业处理问题及时

处方药企业提供的服务有至尊感

处方药的品牌有知名度

生产该处方药企业有影响力和知名度

处方药有口碑推荐

处方药企业相关人员对产品表达清楚

处方药企业药物推广资料专业、人员专业
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图１ 处方药销售影响因素理论框架模型
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大众广告

企业知识性

企业服务

品牌

企业专业性

处方药

销售策略

表１ 处方药销售影响因素量表提炼
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处方药是指必须经过具有处方权的医师获得的一种

特殊药品，多为临床上市不久的新药、特殊药品等，由于其

药品临床实践时间短，不良反应不明确，国家进行管制，

经过多次临床实践后部分处方药可转变为非处方牗ＯＴＣ牘
药犤１－２犦。处方药的特殊性决定其销售对象是医师和部分患

者，必须由专业人员进行专业化推广，针对客户的需求，说

明处方药的药理特点、适用人群、产品优势、注意事项、不

良反应及其处理方式等，确保客户能在熟悉的基础上进行

安全、有效地用药犤３－４犦。本研究基于理论和案例分析，从医

师视角提出影响处方药销售的五大因素牗大众广告、企业
知识性、企业服务、品牌和企业专业性牘，阐述处方药销售
的方式，提出系列假设，并建立概念模型。现报道如下。

１ 方法

１．１ 模型构建

１．１．１ 研究假设

ＢＡＬＬ等 犤５犦重点提出了直接面向消费者广告

（ＤＴＣＡ），披露药物风险，广告商所介导的不良反应信息
量不同，导致消费者对品牌态度和行为意向也存在差异。

ＡＬ－ＡＲＥＥＦＩ等犤６犦指出，医药代表的拜访频率等能影响

医师对处方药的态度。ＭＵＲＳＨＩＤ等犤７犦提出，药物信息、品

牌、销售、医药代表四大因素中，品牌对医师处方有正向

影响。ＬＵ等犤８犦指出，指南、学术细节对医师处方习惯有改

进作用。本研究中将从大众牗特指医药学专业杂志牘广告、
企业知识性、企业服务、品牌和企业专业性五方面阐述处

方药销售，同时进行如下假设，Ｈ１，处方药大众广告对销
售有显著正向影响；Ｈ２，企业知识性对处方药销售有显著
正向影响；Ｈ３，企业服务对处方药销售有显著正向影响；
Ｈ４，牗处方药牘品牌对销售有显著正向影响；Ｈ５，企业专业
性对处方药销售有显著正向影响。

１．１．２ 概念模型

根据研究目的和基本理论，本研究中将影响处方药

销售因素作为前置变量，探究处方药销售策略与影响处

方药销售因素的作用原理。将调研对象主体集中为医

师，同时在加入人口统计变量的情况下，分析处方药销

售影响因素，最终形成的研究模型设计见图１。
１．２ 研究设计

１．２．１ 量表生成

基于构建的处方药销售影响因素模型，结合国内外

相关文献，以医师群体对处方药销售影响因素为访谈重

点，设计访谈提纲和问卷。在访谈基础上进行了预调研，对

１５名重点医师进行一对一访谈，每人访谈１５ｍｉｎ以上，综
合 １５名医师的访谈内容得到调查问卷初稿，筛选具有
年龄范围、文化水平、知识背景等差异的２５人进行实际
答题，依据参与人员的建议改进量表，最终形成了处方

药销售影响因素基础量表，详见表１。

１．２．２ 数据调研

正式问卷由两部分组成，第一部分是直接客户———

医师的调查问卷，第二部分是加入人口因素的调查问

卷，主要包括年龄、性别、文化水平、购买处方药的主观

能动性。为确保调查和访谈的合理性和有效性，此次调

查借助线下同事、朋友、同学分享给身边的医师进行问

卷调查，并最终收回医师调查问卷２６０份，剔除不合格
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变量

大众广告

企业知识性

企业服务

Ｃｒｏｎｂａｃｈ′ｓα值

０．９１０
０．８８０
０．９３５

ＣＲ值

０．９１３
０．８８７
０．９３７

变量

品牌

企业专业性

Ｃｒｏｎｂａｃｈ′ｓα值

０．８４８
０．８７２

ＣＲ值

０．９２５
０．８７２

变量

大众广告

企业知识性

企业服务

品牌

企业专业性

大众广告

０．９１７
０．４３１
０．４５６
０．５６２
０．５５４

企业知识性

０．８９３
０．５３２
０．５４９
０．５３２

企业服务

０．８８８
０．５７３
０．５７７

品牌

０．８９７
０．８１５

企业专业性

０．８７９

变量

大众广告

企业知识性

企业服务

品牌

企业专业性

项目

处方药大众广告知名度

处方药大众广告影响力

企业相关活动数据客观，知识丰富

企业解决客户需求的专业度

处方药医院、药店等的培训活动

处方药企业相关人员的态度和善

处方药企业处理问题的及时性

处方药企业提供的服务有至尊感

处方药的品牌有知名度

生产该处方药企业有影响力和知名度

处方药有口碑推荐

处方药企业相关人员对产品表达清楚

处方药企业药物推广资料专业、人员专业

因子载荷

０．９０９
０．９２４
０．８２７
０．９５
０．８７２
０．９０３
０．８６４
０．９１５
０．８０１
０．９４３
０．９３９
０．８６４
０．８９４

ｔ值

７７．９５１
６８．９１６
７５．１２２
７１．８０８
６２．４９８
６３．２９９
５２．５６２
５７．９２６
７３．０３３
７１．５４０
７３．１２７
６７．９９２
７０．８４８

ＡＶＥ值

０．８４０

０．７９８

０．７８８

０．８０４

０．７７２

项目

年龄 ＜２５岁

２５～３５岁

３６～４５岁

４６～５５岁
＞５５岁

人数

６
１２４
５５
２４
６

构成比（％）

２．７９
５７．６７
２５．５８
１１．１６
２．７９

项目

性别

文化程度

男

女

高中及以下

专科、本科

硕士

博士及以上

人数

９１
１２４
１
１９
７２
１２３

构成比（％）

４２．３３
５７．６７
０．４７
８．８４
３３．４９
５７．２１

项目

购买方式

药品类别

参加学习的渠道

参加专业医学知识培训渠道

主动选择处方药的类别

购买的首要因素

医院药房

零售药店

诊所

网络

医院药房培训会后直接拿药

常见感冒、发热等家庭常见药物

以往医师推荐过的处方药

部分抗生素针剂

学习或周围人推荐的各种药物

医院、药店、诊所

网络

其他自行寻找并参加会议

医院、药店、诊所

网络

其他自行寻找并参加会议

常见感冒、发热等常见药

以往医师推荐过的处方口服药

部分抗生素针剂

周围朋友推荐的性价比高的药物

口碑推荐的其他药物

品牌

信息明确

包装

剂型

人数

５１
８０
３９
３０
１５
３９
１３４
３０
１２
１６５
３３
１７
１７６
２３
１６
３２
１３７
１６
２４
６
１７
１９０
４
４

构成比（％）

２３．７２
３７．２１
１８．１４
１３．９５
６．９９
１８．１４
６２．３３
１３．９５
５．５８
７６．７４
１５．３５
７．９１
８１．８６
１０．７０
７．４４
１４．８８
６３．７２
７．４４
１１．１６
２．７９
７．９１
８８．３７
１．８６
１．８６
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表４ 信度检验表

Ｔａｂ．４ Ｒｅｌｉａｂｉｌｉｔｙｔｅｓｔｆｏｒｍ

表５ 变量相关系数和ＡＶＥ值
Ｔａｂ．５ ＶａｒｉａｂｌｅｃｏｒｒｅｌａｔｉｏｎｃｏｅｆｆｉｃｉｅｎｔａｎｄＡＶＥｖａｌｕｅ

表６ 测量题项及相关指标结果

Ｔａｂ．６ Ｍｅａｓｕｒｅｍｅｎｔｉｔｅｍｓａｎｄｔｈｅｉｒｒｅｌａｔｅｄ－ｉｎｄｅｘｅｓｒｅｓｕｌｔｓ

表２ 参与人员基本资料描述性分析（ｎ＝２１５）
Ｔａｂ．２ Ｄｅｓｃｒｉｐｔｉｖｅａｎａｌｙｓｉｓｏｆｐａｒｔｉｃｉｐａｎｔｓ′ｇｅｎｅｒａｌｄａｔａ（ｎ＝２１５）

问卷 ４５份，得有效问卷共 ２１５份，有效回收率
８２．６９％。结果表明，样本中的年龄、性别、文化程度等
分布对于处方药销售策略的影响具有一定代表性。

结果见表 ２和表 ３。
２ 结果

２．１ 信度分析

信度分析是借助ＳＰＳＳ软件和ＳＰＳＳＡＵ线上软件的
数据研究方式验证探究结果的统一性，验证量表的科学

性和有效性，进行整体的可靠性分析。本研究中主要借

助的评价指标是克隆巴赫系数牗Ｃｒｏｎｂａｃｈ′ｓα牘值与复合
信度系数牗ＣＲ牘值。结果显示，Ｃｒｏｎｂａｃｈ′ｓα系数均大于
０．７，同时整体Ｃｒｏｎｂａｃｈ′ｓα系数为０．９３７，ＣＲ值均超过

０．７，表明此量表具有一定有效性，各个变量间具有较好
统一性。详见表４。
２．２ 效度分析

效度分析是进行变量所蕴含本质的研究。计算平均

提取方差（ＡＶＥ）值，若大于 ０．５，表明变量间具有较高
的融合度，同时对比 ＡＶＥ值的平方根和所有变量相关
系数，若对角线 ＡＶＥ值的平方根处于对角线的下方各
变量相关系数值之上，则表明变量间具备较高的区分效

度。结果显示，变量的 ＡＶＥ值均高于 ０．５，同时全部变
量的ＡＶＥ平方根均大于对应的变量间相关系数，该量表
的聚合效度的区别效度都很好，通过了检验。详见表５。
因子载荷系数大于 ０．７，同时 ｔ值检验较显著，表明量
表具备较高的信度和效度。详见表６。
２．３ 假设检验

采用 ＳＰＳＳＡＵ线上软件对路径系数实施验证，获
得各个路径的系数和 ｔ检验值，并获得客户价值与忠

表３ 参与人员行为描述性分析（ｎ＝２１５）
Ｔａｂ．３ Ｄｅｓｃｒｉｐｔｉｖｅａｎａｌｙｓｉｓｏｆｐａｒｔｉｃｉｐａｎｔｓ′ｂｅｈａｖｉｏｒ（ｎ＝２１５）
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路径

大众广告－处方药销售
企业知识性－处方药销售
企业服务－处方药销售
品牌 －处方药销售
企业专业性－处方药销售

路径系数

０．０３７
０．１５６
０．３２６
０．２７１
０．３００

结论

不通过

通过

通过

通过

通过
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表７ 路径系数及结论

Ｔａｂ．７ Ｐａｔｈｃｏｅｆｆｉｃｉｅｎｔｓａｎｄｔｈｅｉｒｃｏｎｃｌｕｓｉｏｎｓ

诚度的方差（Ｒ２）值，将有效样本牗ｎ＝２１５牘输入模型
做分析。结果显示，第一条大众广告－处方药销售路径
未通过检验，处方药的 Ｒ２为０．８８１，说明在该模型中有
８８．１％的处方药销售得到认可，模型的解释力比较充
足，关系模型得到验证，证实了有效性和可靠性。详

见表 ７。

３ 讨论

本研究中在参考文献和访谈的基础上确定影响处

方药销售的因素，根据这些因素作为变量设计调查问

卷，通过线下方式发放及回收问卷，并运用ＳＰＳＳ软件和
ＳＰＳＳＡＵ线上软件对数据进行信度、效度、假设检验分
析，为优化处方药销售提供数据支持。

本研究结果显示，企业服务对处方药销售呈正向影

响，路径系数在检验中排第一，是影响最大的因素，营销

活动属于社会性服务，服务的内容贯穿于产品研发、上

市、售后，服务的好坏影响企业的寿命，因此在处方药销

售过程中需要调动员工积极改善每一环节的服务，实现

客户的最大满意度犤９－１０犦。企业专业性与处方药销售呈正

向影响，路径系数在检验中排第二，充分表明专业性的

产品信息、人员、资料等对处方药销售具有重要作用，这

也印证了近几年国内企业推崇的学术性推广的原因，专

业人员利用专业推广工具进行明确的产品信息推广是

处方药销售的关键犤１１－１２犦。品牌与处方药销售呈正向影

响，路径系数为在检验中排第三，品牌是营销的一个重

要因素，品牌知名度高的产品、企业是营销成功的“助

力”，特别是鉴于处方药的特殊性，企业的品牌度高能有

效促进处方药销售犤１３－１４犦。企业知识性与处方药销售呈

正向影响，路径系数在检验中排第四，对处方药销售的

一大主体——— 医师来说，需要处方药企业建立差异化平

台，满足他们对职称晋升、发表文章、与专家沟通等的

需求犤１５犦。大众广告与处方药销售呈非正向影响，路径系

数未通过检验，处方药的广告只能在专业的资料上出

现，不能在大众媒体进行宣传，因此处方药大众广告对

于大部分医师来说并不是排名前５的影响因素。在对医
师的推广过程需具体到每个不同领域、不同宣传资料的

设计和传播，并通过学术会议进行专门化宣传，针对患

者这一主体要进行专业化的医院患者培训会和药店培

训会的宣传，并通过新媒体扩大企业品牌宣传，提升品

牌价值，进而影响处方药的销售犤１６犦。

综上所述，企业服务、企业专业性、品牌、企业知识

性对处方药销售的影响差异较大，因此不同企业要结合

不同资源制订处方药销售策略。
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ＰｒｅｓｃｒｉｂｉｎｇＤｅｃｉｓｉｏｎ犤Ｊ犦．ＪｏｕｒｎａｌｏｆＰｈａｒｍａｃｅｕｔｉｃａｌＨｅａｌｔｈＳｅｒｖｉｃｅｓ，

２０１８，９（３）：２５９－２６９．
犤８犦ＬＵＣＹ，ＭＡＪＵＭＤＡＲＴＬＳＲ，ＬＩＰＴＯＮＨ，ｅｔａｌ．ＥｖａｌｕａｔｉｎｇａｎｄＩｍ

ｐｒｏｖｉｎｇＰｈｙｓｉｃｉａｎＰｒｅｓｃｒｉｂｉｎｇ犤Ｍ犦．ＮｅｗＪｅｒｓｅｙ：ＪｏｈｎＷｉｌｅｙ＆Ｓｏｎｓ

Ｌｔｄ，２０１９：４１１－４３６．
犤９犦管毓向 ．零售药店处方药销售管理存在问题初探犤Ｊ犦．中国

卫生产业，２０２０，１７（７）：１４４－１４６．
犤１０犦周亮亮，田 侃，姚银蓥 ．“互联网 ＋”背景下我国处方药网

络销售的路径探析犤Ｊ犦．医学争鸣，２０１９，１０（３）：７２－７５．
犤１１犦王 娟．跨国制药公司中国处方药市场营销管理中的问题

与对策探析——— 以ＢＭ公司为例犤Ｊ犦．商讯，２０２０，９６（６）：７－９．
犤１２犦山西省药品监督管理局．山西省放开药店处方药销售，鼓励

处方外流犤Ｊ犦．医师在线，２０１９，９（１４）：５－６．
犤１３犦熊 斌．Ｊ药企处方药品营销策略研究犤Ｄ犦．南京：南京理工

大学，２０１８．
犤１４犦沈 涛 ．Ｄ公司 Ｍ处方药的市场营销管理犤Ｄ犦．上海：华东

理工大学，２０１８．
犤１５犦徐 娜，徐 文．处方药网售开禁的 ＳＷＯＴ分析及建议犤Ｊ犦．

广西医学，２０１８，４０（５）：６０７－６０８．
犤１６犦蔡 敏．湖北欧立制药有限公司处方药营销策略研究犤Ｄ犦．

广州：广东财经大学，２０１５．
牗收稿日期：２０２０－１０－１０牘


