
开篇导读

近年来，医药行业跨公司合作的案例屡见报道，特别是针对具体产品进行联合推广，被

认为是一种非常行之有效的商业模式。通过对各自公司资源的高效整合，将彼此的优势互补，

这一推广形式常可取得 1+1＞2 的效果。但与此同时，由于沟通渠道不畅、产品策略不一，

在合作的过程中出现矛盾的情况也时有发生。

本文拟就通过介绍施维雅医学部在跨公司合作中所扮演的角色和起到的作用，进一步探

讨医学事务工作者在面对较为复杂的内外部环境时，如何坚持客观、科学、严谨的工作态度，

促进双方公司的交流与合作，协助临床专家加强对产品和治疗领域的认知，从而为中国患者

带来更多获益。

沟通与共赢——跨公司合作中的医学事务工作

施维雅（天津）制药有限公司医学科学事务部 王思名 张晓星

2015 年 6 月，施维雅公司与日本兴和公司正式开展合作，在中国地区联合推广最新一

代全合成他汀——力清之。作为一家深耕心血管疾病治疗领域多年的独立制药企业，施维雅

一直以其全面的心血管原研产品线著称。通过与兴和的合作，施维雅填上了血脂管理这块拼

图，其产品线得到进一步完善；而对于兴和公司来说，借助施维雅在国内的资源及渠道，能

够更有效的提升“力清之”这一品牌的影响力。可以说，这是一次对双方来讲属于双赢的合



作机遇。

从合作开始到现在的两年多时间里，施维雅公司医学科学事务部门在力清之的联合推广

过程中一直起着非常关键的作用。同时，联合推广这一商业模式，也向施维雅的医学事务工

作者们提出了全新的挑战。缺少公司总部的学术支持，没有第一手资料，需要在短时间内吃

透一个全新的治疗领域……我们在应对这些挑战的同时，也在不断收获着挑战背后所带来的

机遇。

合作伊始

在正式宣布合作以后，两家公司的医学事务团队迅速开始接洽，并分别指派专人（MA）

负责力清之这一产品。彼时，摆在我们面前最为重要和紧迫的事情有两件：一是血脂管理领

域专家库的建立，二是产品文献及材料的整理。在这两件事上，双方的紧密合作起到了非常

积极的作用。

在既往的工作中，兴和公司已经和国内众多血脂管理领域专家进行过沟通与合作。在拿

到兴和提供的初步专家名单后，我们根据对相关学会学组、会议及期刊所进行的调研，以及

市场。销售以及 MSL 团队的反馈，对名单进行了扩充和调整。同时，我们借鉴以往在血压/

血糖管理领域的经验，制定了相应的血脂管理领域专家分级标准，并根据不同级别专家的影

响力、学术观点等因素，提出针对性的沟通内容和合作方式。这些工作使得专家库不再是一

份简单的名单，而成为了一种系统化和个性化的专家管理工具。

为了更好的将联合推广这一重要事件传递给目标专家，在合作伊始，两家公司便通过邮

件、短信、微信等形式通知了所有的 KOLs。对于一些重点专家，双方还组织了医学、市场

等多部门的共同拜访。在这一过程里，不但专家对于两家公司的合作有了清晰的认知，双方

的医学事务团队也熟悉了对方的工作方式，加深了对彼此的了解和信任，也为后来的深入合

作打下了坚实基础。

就力清之这一产品，在初始阶段，兴和公司向我们提供了非常翔实和全面的材料和文献，

包括相关指南、疾病领域基础知识、产品特性、临床研究以及竞品区分等诸多方面。但由于

公司架构和企业文化方面的差异，部分材料以施维雅的标准来看具有一定的推广倾向。我们

对全部的材料进行了审核与修订，使其能更好的体现施维雅医学部的客观、严谨与科学性。

之后，我们还组织了 MA/MSL/MI 三个团队的有关同事，共同学习这些材料，以确保信息传递

的一致性。



沟通合作

以往的许多案例告诉我们：不同公司间的联合推广，保持沟通渠道的畅通非常关键；只

有建立在充分有效沟通基础上的合作，才能真正带来共赢。有鉴于此，施维雅与兴和制定了

非常详尽的沟通方案。

首先，在公司层面，双方公司从总经理到各职能部门相关负责人员，每个季度会举行一

次面对面的沟通会议。施维雅医学部在其中的职责，是对上个季度里治疗领域以及产品相关

的学术信息更新进行分析，并介绍医学策略的更新，以及医学活动的计划与执行情况；其次，

每个月的固定时段，我们会对上个月的学术信息、医学活动及日常拜访等内容进行汇总，以

邮件形式传递给对方公司；最后，除了这些比较固定的沟通渠道以外，针对一些突发情况和

临时需求，两家公司的医学事务团队也以电话、微信和邮件等方式，随时保持联系。

沟通的目的是为了更好的合作。通过对对方医学策略和计划的深入了解，在一些大型项

目上，我们才能更好的整合资源，一同攻克难关，下面这个案例很好的体现了这一点。

2016 年 10 月，《中国成人血脂异常防治指南（2016 年修订版）》正式公布。在这次指

南更新中，基于动脉粥样硬化性心血管疾病的风险评估，以及中国人群在调脂治疗方面的特

殊性，指南修订联合委员会提出：中国患者在进行血脂管理时，起始宜应用中等强度他汀，

根据个体调脂疗效和耐受情况，适当调整剂量。在指南正式发表之后，两家公司的医学事务

团队也就如何更好的传递指南相关内容进行了沟通与合作。

首先，双方共同拜访了指南的主要编委，对指南的主要更新内容和更新背后的原因及循

证医学证据有了比较清晰的认知；之后，我们共同讨论确定了这次指南更新需要重点传递的

核心信息，并据此对各自的医学策略进行相应的调整；在后续的医学活动中，我们在专家邀

请、讲者沟通等多个方面进行了共享与合作，使双方的资源得到最大化的应用；最后，在指

南内容传递的不同时间段，我们会定期召开会议，共同探讨各自遇到的问题，并以此调整对

下一步的工作计划。

经过这次的合作，我们认识到：通过整合两家公司的资源，我们可以在很多项目上取到

1+1＞2 的效果。另一个能体现资源整合优势的方面，就是学术会议。作为一家法国公司，

施维雅以往在心血管领域的国际平台主要是 ESC、AHA/ACC 等欧美学术年会，而兴和公司则

将部分重心放在了 JCS（日本循环器学会学术集会）上。一方面，国内心血管专家的学术观

点和倾向性往往会受到欧美指南和大型临床研究的影响；另一方面，由于东亚人群使用他汀

类药物时的特殊性，日本的相关指南和循证医学证据对于中国人群也具有相当的参考价值。

因此，两家公司的国际会议和国际讲者资源形成了非常完美的互补。通过邀请国内专家参会、



会后相关学术材料的总结和传递，以及对专家意见的收集，我们进一步加强了对目标专家的

学术教育和管理。

除了国际会议之外，针对国内的重要会议，如长城会、南方会等，双方也对赞助计划及

准备传递的学术内容进行了沟通，以使彼此的资源能得到更加有效的投放。在这些会议上所

获得的信息，我们会在第一时间进行汇总并相互转达。

差异处理

由于施维雅与兴和两家公司在整体战略和产品线等多方面的不同，在联合推广的过程中，

无论是医学部还是市场部，都必然会出现产品策略方面的差异。例如，在某个阶段，施维雅

医学部对力清之的信息传递重点定位在“疗效与安全性的平衡”上，而同一时期兴和公司则

更侧重于传递产品的全能性。面对这些客观存在的差异问题，我们又是如何处理的呢？

首先，基于上文中提到的完善的沟通渠道，在差异出现的早期阶段，我们会先交流出现

分歧的原因，并与双方公司的其他部门共同协商，最终得出一个彼此都能满意的解决方案。

同时，在与外部专家进行沟通时，如果是双方都有交叉覆盖的专家，我们也会主动向其告知

两家公司在各个时期所传递的重点信息不一定相同，但都是基于循证医学证据，并与产品特

性相吻合的。这样，既避免了两家公司间出现意见分歧，也保证了临床医生不会因为传递信

息的不同而产生误解。

经典启示

跨公司合作从来不是一件容易的事情，医学事务工作所要求的科学性和严谨性，更进一

步提升了这项任务的难度。只有先建立完备而流畅的沟通渠道，并根据双方的特长进行资源

整合，优势互补，才能真正做到共赢。同时，面对合作过程中出现的问题，以求同存异的原

则及时沟通调解，做到“君子和而不同”。2018 年，施维雅与兴和的合作即将进入第三个年

头，我们有理由相信，在双方医学事务工作者的努力之下，在未来，我们还将共同取得更多

辉煌的成绩。
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