
资料图片

接纳情绪

主动化解隐性压力

“从生理层面，大脑负责调控情绪的前额叶

皮层需要重新适应；从心理和社会层面，学习和社

交的隐性压力也会给孩子带来一些影响。 ”
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月

13

日，国家卫生健康委召开新闻发布会，首都医

科大学附属北京儿童医院主任医师崔永华在会上

表示，寒假即将结束，重返校园可能会给人带来一

些抵触和压力，可以通过接纳情绪、提前调整作息

时间等方式主动适应，主动化解隐性压力。

今年春节档电影《哪吒
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》鼓舞了很多人摆

脱精神内耗，它的爆火也反映了全社会对心理精

神健康的重视和需求。 假期“余额”不足难免会

给人带来隐性压力，化解压力摆脱内耗，具体该

如何做？

北京大学第六医院主任医师黄薛冰表示，心

理健康相关词语成为“热词”，体现出人文关怀意

识的提高，也体现出精神心理健康知识的普及以

及识别能力的提高。焦虑抑郁情绪有精神上的表

现，如担心、紧张、过度悲观等，也有躯体上的表

现，如脏器功能紊乱、心慌、胸闷、气短、食欲差

等，后者往往难以识别。 随着心理健康意识的增

强，当出现不明原因的病情，患者到综合医院排

除躯体疾病后， 可以考虑是否和精神因素有关，

经过系统、针对性治疗，大部分症状可以消除。

有一些孩子沉迷游戏、社交媒体，导致其忽

视真实世界和现实生活中的人际关系和学业，甚

至会发展成情绪障碍。 对此，中南大学湘雅二医

院主任医师吴仁容说，从玩游戏到游戏障碍是逐

步发展的过程，可能持续数年。

随着儿女再次离家，老年群体也容易出现悲

伤、孤独、失落等情绪。 首都医科大学附属北京

安定医院主任医师张庆娥表示，老年人的心理健

康状况与个人的性格特点、身体状况、家庭和社

会支持等多种因素相关，建议老年人理解并接纳

自身衰老的过程，积极接受环境、社会角色的转

变，做好个人健康管理，关注自身身心健康。 通

过多参加社交活动、兴趣小组、科普讲座等，老人

可扩展社交圈，避免社交的孤立，保持思维的活

跃度，增加自我认同感。 作为子女，应与老年人

建立情感联系， 增加见面的频率和交流时间，让

他们感受到自己“被需要”。 （张佳星

）

一到冬季，男女老少都切换

成行走的“粽子”，把自己裹得里

三层外三层来抵御严寒，不少人

持续了一年三季的减肥事业也

停下了脚步。“冬季多吃点，才有

脂肪产生热量！ ”“冬季衣服厚，

变胖也看不出来” ……如此循

环，每年开春都要开始新一年的

减肥 。 天冷了就真的不适合减

肥吗？

近日，“冬季不宜减肥是错

的”这一话题冲上了热搜。 记者

采访南京市第二医院营养科医

师肖瑶了解到，冬季寒冷会促使

白色脂肪转为棕色脂肪，此时激

活体内棕色脂肪能大大提高燃

脂效率，确实是减肥的好时期。

提到脂肪，大家都普遍认为其

对健康有害， 脂肪多会造成肥胖、

三高等。 但肖瑶指出，实际上我们

体内的脂肪大体有两种———白色

脂肪和棕色脂肪，棕色脂肪正是有

助于冬季减肥的好脂肪。 肖瑶介

绍， 白色脂肪在人体中占比较多，

多位于皮肤下面和内脏周围，主要

负责储存能量供人体使用，可以说

是使我们变胖的元凶；而棕色脂肪

在成年人体内占比较少，多位于颈

肩部、脊髓周围等，能够消耗白色

脂肪，转化成热量。

有研究表明，冬季寒冷的温度

会促使白色脂肪转为棕色脂肪，如

果此时我们能够再加把劲激活体

内棕色脂肪，就能大大提高燃脂效

率，使得减肥更加容易，且不易反

弹。 因此，在冬季适当运动，有效

激活体内棕色脂肪，就更容易达到

减肥的目的。

天气寒冷，不少人都选择“猫

冬”。 又不想主动运动减肥， 又不

想节食饿到自己， 只要不原地长

胖， 维持现在的体重就好了。 那

么，生活中有没有避免长胖的好方

法呢？ 肖瑶表示，冬季不想原地长

胖，可以从三方面着手：

1.

好好吃饭。 早饭不能省，午

饭要吃饱，晚饭可吃少。 冬季饮食

可适当进补些含脂肪量较少的食

物，如鱼 、虾 、牛肉 、羊肉等；同时

多吃低热量食物 ， 如西红柿 、木

耳、萝卜等；新鲜的蔬菜水果也不

能断。

2.

保持愉快心情，多见太阳 。

冬季日照减少， 容易情绪低落，导

致食欲大增暴饮暴食。冬季多晒太

阳有助于改善心情 ， 维持健康

体魄。

3.

睡眠时间要适当。 不能睡太

多，也不能睡眠不足。 冬季离开温

暖的被窝确实有些困难，但过多睡

眠会使我们在睡醒后感到饥饿而

胃口大开，不利于保持体重；拥有

充足的睡眠时间，器官才会保持良

好的代谢速度和能力。

如果不想大冷天跑出门运动，

又想坚持一年四季的“减肥大

业”， 肖瑶表示， 不妨试试室内运

动，“冬季可以选择跳操、 爬楼梯

等中低强度的有氧室内运动，动作

不必太激烈， 适当延长运动时间，

没准会收获事半功倍的效果 。 ”

（吕彦霖 张诗蕴）

“冬季不宜减肥”，是真的吗

从《医药营销》主审视角看中国医药市场的破局之道

———访医药商业化领域的战略大师袁泽之
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近日，《医药营销》一书的出版引发

行业热议， 这部聚焦医药产业全链路商

业化的著作， 由资深从业者袁泽之担任

主审。 作为中国医药市场近十年高速发

展的亲历者与推动者， 袁泽之的名字始

终与“商业化破局”紧密相连———从跨国

药企默克到本土创新药企和黄医药，他

主导的医保谈判、 诊疗标准化、 生态构

建等系列战略， 不仅改写了多个重磅药

品的市场命运， 更成为中国医药商业化

的经典范式。

这位兼具医学背景与

MBA

思维的

医药商业化专家， 始终信奉一条铁律：

“真正的医药创新， 必须完成从实验室

到 临 床 、 从 技 术 到 市 场 的 双 重 价 值

闭 环。 ”

医保谈判：

一场精密计算的商业博弈

2017

年，当袁泽之接手默克肠癌靶

向药“爱必妥”的医保准入项目时，摆在

他面前的是双重困局： 药价高昂导致患

者自费负担过重， 而跨国药企全球定价

体 系 与 中 国 医 保 支 付 能 力 的 矛 盾 几

近无解。

不同于传统谈判中“技术专家”

或“谈判代表”的单一视角 ，袁泽之

选择以商业化操盘手的思维重构问

题： 如何让高价创新药通过医保政

策实现“以价换量 ”，既保障企业长

期利益 ， 又激活中国市场的规模

效应？

他首先抓住

2018

年国家肿瘤

药专项谈判的政策窗口， 将“爱必

妥”纳入首批谈判目录。 面对仅有两

次报价机会的严苛规则， 其团队摒

弃了行业惯用的“高报低走”试探策

略，转而建立精密的经济学模型：通

过测算中国患者基数、 支付能力阈

值、潜在市场份额等数据，首轮即报

出医保局底价

115%

区间内的精准

价格，既展现合作诚意，又预留后续

降价空间。

更具战略价值的是其对全球总

部的说服工作。 面对德国管理层对

“中国低价影响全球定价体系”的担

忧， 袁泽之用数据证明中国市场通

过医保放量带来的规模效应， 完全

可对冲单价下降的影响———这将是

全球最低价，但也是最大增量市场。

最终，“爱必妥” 以

67.56%

的降幅纳

入医保，年销售额从

6000

万欧元飙

升至

3.5

亿欧元，验证了其“战略性

降价”的商业逻辑。

诊疗标准化：

构建商业化落地基础设施

当“爱必妥”通过医保打开市场

大门后，袁泽之立即意识到：靶向药

物的精准使用高度依赖基因检测 ，

而国内检测标准混乱、 价格高昂的现

实，正在制约医药商业化放量。

“没有可复制的诊疗路径 ，再好的

药也难成气候。 ” 他主导了两大关键动

作： 病理质控体系搭建和

NGS

技术标

准化落地。 袁泽之带头与协和医院合作

建立全国性质控网络 ， 通过发放标准

品、统一检测流程、淘汰不合格实验室，

将肠癌基因检测准确率从不足

70%

提升

至

99%

。 这种将专家操作落成规范、形

成共识的方案， 首次统一了结直肠癌分

子生物标志物检测的标准流程， 不仅惠

利于全国各地的患者， 也更好地规培医

生，促进了整个诊疗体系的科学化。

随着

NGS

多位点检测成为近年来

的大势所趋， 袁泽之致力于领导达成这

一重要技术的标准化， 他联合

i l lumina

等企业建立标准化检测平台， 最终推动

全球首个《

NGS

检测共识》的制定，为行

业提供了更高水平的规范指南。 经过多

番沟通， 还将检测费用从万元级压缩至

3000

元，使适用患者扩大

5

倍。

这些看似公益投入的举措，实则为

医药商业化扫清了关键障碍： 检测能力

覆盖医院从

80

家激增至

500

家， 直接

推动“爱必妥 ”临床使用率提升

300%

。

“标准化不是成本， 而是打开增量市场

的钥匙。 ” 袁泽之的商业化逻辑在此展

现得淋漓尽致。

生态构建：

从流量入口到品牌壁垒

在袁泽之的商业化版图中，患者从

来不只是受益者， 更是关键的市场参与

者。 当行业还在争论“患者服务是成本

中心还是价值中心” 时， 他已启动三步

战略：

数字化触达： 与阿里健康共建智能服

务平台，通过

AI

咨询机器人实现

7×24

小

时患者教育 ，将药品信息触达效率提升

3

倍；

社群裂变： 引入国际患者组织

GCC

的运营模式 ， 培育肠癌患者

KOL

（

key�

Opinion�Leader

），通过“病友互助”形成自

发传播网络；

数据反哺：发布《中国肠癌患者生存白

皮书》，将患者需求数据反向输入研发与营

销体系，指导新产品管线布局。

这种“患者即渠道”的生态构建，不仅

降低了市场教育成本， 更在集采压力下为

默克建立了差异化的品牌护城河。

本土原研：

商业战略的终极底色

2024

年，袁泽之转战和黄医药，其战

略选择再次印证其对趋势的预判： 在创新

药“

l icense-in

”模式遇冷之际，他力主聚焦

本土原研，将商业团队前移至研发阶段，建

立“临床需求—靶点选择—市场定位”的联

动机制。

“医药商业化不是销售技巧的比拼，而

是对产业价值链的重新定义。 ”在袁泽之的

规划中，和黄医药不仅要成为创新药企，更

要成为“诊疗解决方案的整合者”———通过

布局伴随诊断、 患者管理、 支付创新等环

节，构建完整的商业化生态。

袁泽之始终认为，当医学遇见商业，最

动人的故事不是情怀的胜利， 而是精密计

算的战略如何让技术普惠落地。 这位医药

商业化领域的战略大师， 正用一个个案例

证明：在拯救生命与创造价值之间，从来不

是非此即彼的选择。 （武建芳 文

/

图）

袁泽之先生


