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内容概要

本书分29个章节,全面介绍了地区经理在管理和营销活动中必备的知识、技能、态度和方法,并对如何成
为卓越的管理者提出了若干操作性很强的建议。
      本书是国内第一本系统指导医药企业地区经理工作和自学的著述,不仅实战性强,而且语言生动,是每
位地区经理的必备书目。
此外,本书对指导地区主管、大区经理、产品经理、人力资源部经理、销售总监等医药企业管理人员的
工作也具有很高的价值。
对有志从事管理工作的医药代表,本书将使你更快地迈向成功。
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作者简介

上官万平，祖籍陕西扶风，医师，工商管理硕士。
现任上海官医药企业管理咨询有限公司总经理。

    职业生涯：儿科医生、珠海丽珠营销公司业务员、失灵荷雅医药代表、罗氏地区主管、泰德公司地
区经理、众康公司执行总经理等。
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章节摘录

　　2.逐步建立信息管理系统　　一定是逐渐，否则阻力很大。
先打着总裁的旗号建立客户档案，有了它，就不怕医药代表跳槽了；再与行政部配合，建立机制约束
医药代表的行为，主要是外出去向，这样，就可以及时了解医药代表的动向；要求医药代表写工作计
划；最后，建立项目管理制度，医药代表必须及时向他汇报每个项目的进展（当然，例会制度是它的
保障），任何合同的生效都必须有他的签字。
这样，医药代表的一举一动他都清楚了。
　　3.招新人，培养嫡系部队　　如果数次开例会后，仍有医药代表没完成你交代的工作，你就有理
由招新人进来，老医药代表的嘴也堵住了，你的嫡系部队也就逐渐成形了。
　　4.建立大客户拜访制度　　即公司高层领导定期拜访大客户，这样能够掌握大客户的情况。
　　5.排挤老医药代表　　此时，必定有人“闹情绪”。
没关系，你可以联合新人和部分老实的老医药代表，对不听话的人逐个清除。
　　最后，部门里全是你的人了，你的地位巩固了，公司的客户也没丢。
虽然短期内销售会有下降，随着新人的快速成长，一切都不成问题了。
　　当然，针对这种策略和手段，有人也提出了相反的看法，理由如下：　　“我觉得你首先把你摆
在了与医药代表对立的位置上，心态不对，这会影响你与他们的沟通和工作的开展。
　　销售部经理有责任带领大家进一步拓展业务，了解下属的工作进展情况并给以合适的指导和激励
，而不是将客户掌握在自己的手中。
没有医药代表会愿意将自己长期培养的老客户交给新上任的上司去掌管。
上级与下级是一条船上的人，是寻求共同发展的伙伴，不是你死我活的敌人。
　　我认为你应先帮助下属建立一套业务拓展计划，并配以相应的激励措施，业务量越大，所得报酬
越多。
然后针对客户建立一套客户服务流程，让医药代表无后顾之忧，我想在这两套方案实施的过程中，你
一定会得到你想要的客户信息。
”　　还有一位资深销售经理提出了自己的看法：　　“首先一定要以人为本，注重双赢。
因为目前的状况，主要不是医药代表的过错，不应该拿医药代表开刀，而是要完善管理制度。
　　建议进行资深医药代表培训，培养团队精神，作为经理的你一定要一起参加，并让每一个员工养
成建立工作报表的习惯。
牺牲一点工作时间是必要的，总比等到兵变再着急好。
和医药代表一起讨论每一个季度计划，分析机遇与困难，当你在团队中的位置稳定后，自然可以用业
绩等指标来量化每个员工的成绩，优胜劣汰也就顺理成章。
”　　“采用温和的办法，通过收入来激励员工，使公司和医药代表利益保持一致是个好办法。
虽然客户仍掌握在医药代表手中，但建立公司和个人利益并重的支持关系将能让整个公司向健康的方
向发展。
公司提供的全面支持对营销人员形成的吸引力使他们愿意留在公司，而更重要的是这种支持对客户也
会产生吸引力，使医药代表离开公司就可能会失去客户。
问题是怎样建立支持，这要和行业特征结合，所以归根到底是要了解客户的需求。
整个战略就是通过了解客户，通过医药代表为客户提供有吸引力的服务，建立客户对公司的忠诚度。
”　　⋯⋯
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