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内容概要

　　越来越多的竞争对手，越来越专业化的客户要求，使得各医药企业越来越认识到医院微观市场需
要更加有序的和深度化的开发及专业化的管理，进一步建立微观市场的竞争优势，以获得销售的良性
增长，为企业的长期发展奠定基石。
本课程通过医院微观市场的系统分析，阐述了一线医药销售经理/主管如何加强医院微观市场的深度开
发与专业化管理力度，增强竞争优势。
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