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内容概要

《跟并购专家学业务拓展》的目的在于解释医药和生物科技行业中业务拓展的每一个细节。《跟并购
专家学业务拓展》真正的目的是能够帮助读者从宏观角度学习授权交易的流程，以及对公司并购和财
务流程有所了解。医药行业的业务拓展是一个涉及甚广的概念，任何人都很难在一本书中把这个概念
讲清楚，作者所做的也不过描述行业中较为常用的交易结构和技术中的一小部分。
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章节摘录

版权页：   插图：   营销能力 一个机构获得和开发一个产品的能力并不能说明当产品进入市场后一定
会成功。公司使产品商业化需要在投放市场前开始，包括设计引领产品人市的临床支持研究的团队，
也包括向意见领袖介绍该产品，从而达到成功。这些行为需要后续的适应证支持研究，以打造并稳固
该产品的需求。只有在完成这些工作后，我们才能打造在不同国家、不同文化和不同语言环境下销售
和营销产品所需要的产品定位和宣传资料。因此，营销能力需要围绕着法规的谈判者、医学营销功能
、品牌管理团队和特定国家的产品经理和销售总监。供应链的后勤管理也很重要，必须确保产品生产
、包装并运送到全球，附带妥善准备的产品说明书，并确保产品特性、质量分析发布和报销审批到位
。此外，还需要产品鉴定程序，药物警戒方案和安全报告数据库交流。 融资能力 不同情况下，公司
为一项交易集资的能力可能有一个或多个来源。年轻公司可能从私人资源、银行、政府贷款或风险资
本寻求资金。小型公司很少能有数量庞大的储备或收人来为收购公司的行为集资。在有一些交易历史
的中型公司里可能有一些保留的收人来用于业务拓展。家族所有的公司里增长常常基于保留的利润。
上市公司中过多的现金留存可能会使公司面临被收购的风险，因此常可见这些储备被用于安全的举债
经营或其他债务工具，来为业务拓展集资。大型公司可以选择直接用收入、储备进行业务拓展，或根
据当时的贷款利率，通过短期金融工具或长期金融工具的方式，间接利用这些资源进行安全贷款，例
如通过发行债券，或对此抵押担保，或可转化为公司内的股份，当业务拓展行为的价值得到实现后，
股份价也上升了，从而可补偿债券持有人。 当然，公司会选择最有效的方法来达到渴望的结果，公司
维护筹资机制的能力将决定这一资本的成本。公司的能力越低，风险越高，确保资金安全的成本也越
高。因此，产品的风险必须有充分的补偿价值来证实投资的合理性。尽管制药产业风险很高，因为成
功时可获得很高的回报，多数情况下还是能筹集到资金的。因此，总的资金需求需要考虑到收购成本
、开发成本、营销成本和资金成本。只有当整体达到平衡并得出包括所有这些因素的阳性结果时，管
理层才能做出对公司投资适宜性的判断。因此，在构建交易中，非常常见的情况是尽可能延缓初始接
触、前期花费、许可或收购，来降低买方公司和其股东在交易中的风险。因此，融资能力常常成为业
务拓展中交易选择的主要限制。 管理经验 通常，根据管理人员的经验聘用和支付他们的薪金。他们
的洞察力和对产生错误、在错误下艰难求生的承受力将影响他们的下一步决定。这必然会导致一个问
题：如果一个管理者过去的成功都只是通过一个谨慎的方法，或者没有出过严重的错误，该管理者做
出足够大胆的决定的能力可能较弱，因为逆境是最好的老师，也会促进创新。常言道：“需要是一切
发明之母”。尽管如此，每种管理风格都会有自己的优势。因为业务拓展者需要有创新精神，所以在
处事方法上有一点打破旧习，但当与一个小心谨慎的管理者打交道时最好记住另一句老话：“老板可
能并不总是正确的，但他总是老板。”因此，业务拓展者必须理解公司管理者的经验基础以及他们寻
找机遇时的倾向性。这一理解还应延伸到采纳管理者的风格，甚至包括在向他们建议时的“风格”。
管理者的经验有时可能相对较窄，导致与他们交流某机遇潜力的困难。常常发生的情况是业务拓展者
找到了好的机遇，但向管理者汇报时受到否决，因为管理者“看不到机遇”，这让人很挫败，也很浪
费资源。在我个人的经历中一些建议成功了，一些失败了。那些丧失的机遇只是因为我的听众未能明
白我所试图表达的观点。失败的最常见原因是汇报机遇的机会来的不是时候。CEO们通常极为忙碌，
所以你可能只能在一个电梯或一次航班中向他们汇报，又快又好地“推销”你的计划的能力是一个很
有用的技能。因此，机遇剖析中也需要包括理解公司管理者的心理和思想，以及“敏感问题”所在。
这意味着业务拓展团体必须在日常工作中与管理者保持亲密，以跟上管理者任何情绪或优先性方面的
改变。知道这点，可以避免在不会有吸引力的建议上浪费精力。

Page 5



《跟并购专家学业务拓展》

编辑推荐

《跟并购专家学业务拓展》能够成为业务拓展人员的指南，帮助他们策划自己的交易、避免常见的错
误。
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精彩短评

1、这是我找到的第一本医药相关的并购书籍，系统阐述了医药相关并购的逻辑思路和操作过程，很
有启发！
2、bucuo  只是说的事药学类的
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