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内容概要

　　《医药企业区域营销经理实战宝典》力图实用性、全面性和参考性。
阅读《医药企业区域营销经理实战宝典》，可以根据自己的需要选取一些章节深入精读，更可以在必
要的时候查阅有关内容，因此熟悉本节的结构十分重要。
《医药企业区域营销经理实战宝典》中引用了部分内部的参考资料，如表格、工具、测试等。
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功的方向19.2.2 职业生涯成功的标准19.2.3 职业生涯与家庭生活的关系19.2.4 职业生涯成功的评价体
系19.3 各种职业生涯规划的关系19.4 制定职业生涯规划的步骤19.4.1 自我评估19.4.2 组织与社会环境分
析19.4.3 生涯机会的评估19.4.4 职业生涯目标的确定19.4.5 制定行动方案19.4.6 评估与反馈19.5 职业生涯
目标规划方式19.6 职业生涯开发与管理模式19.7 保住现有的工作19.7.1 努力做好19.7.2 高效率19.7.3 寻找
改进的方法19.7.4 承担责任19.7.5 良好的态度19.7.6 积极地接受批评19.7.7 保持良好的幽默感19.7.8 尊重
别人19.7.9 工作中的政治19.8 不断向前进19.8.1 绩效评价19.8.2 赞扬和晋升19.8.3 “跳槽”19.8.4 如何在
新公司立足19.8.5 提高技能19.8.6 自我培训19.8.7 领导力的修炼19.8.8 如何辞职总结附录：职业满意度测
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编辑推荐

　　《医药企业区域营销经理实战宝典》旨在为区域营销经理们提供可供遵循的指导原则，以帮助他
们发展必要的管理技能，从而充满自信与竞争力地应对当今快速增长与不断变化的医药市场，内容主
要包含了我们认为对医药行业的区域经理的成功起关键作用的主题并进行了深入探讨，以适应未来区
域营销经理核心能力提升的需要。
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