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前言

　　在药品销售直营制和代理制两种模式当中，代理制因为具有做到企业与代理商的区位优势互补、
资源共享、吸引投资、利益共享及快速扩张等优点，逐渐成为中国药品市场销售模式中的主流模式。
　　代理制模式经历了十多年的市场洗礼，在这个勇于创新、充满机会的时代，造就了一大批后发制
人的制药企业的崛起，但是，这个日渐庞大、逐渐成为主流的销售模式尚未被研究。
没有理论引导企业管理者科学地认识代理制的合理性和适应性；也没有人对代理制目前实施的情况作
出深刻的分析，对代理制的未来发展趋势作出研判；也没有人对代理制的现实意义作出客观的评价，
研
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内容概要

本书对新医改环境下的处方药招商的现状和趋势、医药企业现有的招商组织架构进行了分析，提出新
的管理模式和应变之策。
同时，从招商营销角度，详细论述了专业化招商的必要性及具体的招商类型、招商模式、招商产品的
选择和对代理商的管理方法等具体操作环节，为医药企业在新的市场形势下提供了全面、系统的招商
营销体系的理念和方案，操作性很强。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<处方药招商营销>>

作者简介

赵郑，北京泽桥生物技术有限公司总经理。
先后从事传媒报刊编辑、国有企业标准化管理等工作，投身药品营销行业至今，所服务的医药企业的
销售业绩连续四年增长100%，并为若干医药企业制定了适合企业自身特点的医药管理模式和市场营销
方式，受到业内同行的认可。
是《中国医药报》《医药经济报》《销售与市场》《中国经营报》《财金文摘》等报刊媒体的特约撰
稿人，著有《处方药营销实战宝典——专业化推广》《推广经理——处方药专业化推广》。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<处方药招商营销>>

书籍目录

前言第一篇  审时度势：处方药招商何去何从　第一章  新医改，是机遇更是挑战　  1.1  新医改下谁家
欢喜谁家愁　  1.2  “两票制”全面推行不是梦　  1.3  招投标入围之争　  1.4  处方药营销渠道　  1.5  传
统的代理制模式　  1.6  佣金代理制时代的到来　第二章  医药招商，重在有“道”　  2.1  全新的代理范
畴　  2.2  走专业化招商路线　  2.3  破解医药企业招商成功的前提　  2.4  探寻最具生命力的代理招商模
式第二篇  变革：不在竞争中爆发，就在竞争中消亡　第三章  专业化招商平台的打造　  3.1  全新代理
体制下的组织架构　  3.2  组织架构建立原则　  3.3  招商组织设置类型　  3.4  招商组织冲突管理　  3.5  
客户的分级分类管理　  3.6  招商平台升级——CRM系统建设　第四章  招商方法的选择　  4.1  拍卖型
招商模式　  4.2  借势型招商模式　  4.3  样板型招商模式　  4.4  整合型招商模式　第五章  四位一体的招
商策略　  5.1  广告招商策略　  5.2  电话招商策略　  5.3  会议招商策略　  5.4  驻点招商策略　  5.5  立体
招商策略第三篇  爆破原点：招商后时代管理落地　第六章  突破“找商”思维　  6.1  心急吃不了热豆
腐　  6.2  有钱就赚，有货就发　  6.3  渠道政策越优惠越好　  6.4  只选合适的，不选最好的　  6.5  科学
激励代理商　  6.6  定期考核代理商　  6.7  适时调整代理商　  6.8  突破家族式代理模式　第七章  掌控产
品：招商的准备工作　  7.1  产品行业市场调查　  7.2  招商产品甄选　  7.3  适宜招商产品特征　第八章  
做好招商前功课　  8.1  制备招商物料　  8.2  明确招商费用预算　  8.3  确定传播方式　第九章  打造高效
招商团队　  9.1  管理没有英雄　  9.2  用人及员工分配　  9.3  高效的招商队伍离不开培训　  9.4  成功的
招商队伍更需要激励　第十章  让招商在谈判开始前结束　  10.1  完全了解对方的情况　  10.2  建立良好
的谈判气氛　  10.3  充分利用自身优势　  10.4  掌控谈判的方向盘　  10.5  谨遵谈判的五大原则　  10.6  
坚持“四有”　第十一章  缔造招商核心竞争力　  11.1  招商过程管理　  11.2  创造产品卖点　  11.3  拟
定招商政策　  11.4  打造品牌竞争力　  11.5  建立督导制度协助企业远程管理　  11.6  树立企业形象后记
参考文献

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<处方药招商营销>>

章节摘录

　　（4）专心礼貌应答　　在通话过程中，应该始终专心应答，不能敷衍了事，应该礼貌耐心、态
度真诚，避免代理客户的流失。
　　（5）重复通话要点　　在谈话结束之前，应快速地重述一下谈话的重点，这是核实结果、减少
偏差必不可少的一个步骤。
通过复述要点，如会面时间、地点、联系电话等各方面的信息，可以有效避免因信息记录错误而带来
的麻烦。
　　（6）不要吝啬说“感谢”　　表示感谢也是基本的电话礼仪之一。
虽然电话招商不是面对面地与客户接触，但在通话接近尾声时，向客户致谢也是不容忽视的细节。
　　无论成功与否，都要给对方留下一个好印象。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　对外四位一体立体招商　　对内细化内部管理流程　　新代理制模式下的多赢营销／后招商时代
的专业化管理　　医药企业招商必备手册
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