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内容概要

《医药代表学术推广实务》全面介绍了在医药产品销售过程中所需的医药产品和医疗器械相关知识，
以及必备的专业营销技巧。
国内外临床、医药界多名专业人士共同参与了《医药代表学术推广实务》的编写，同时引用了大量国
内外精彩案例，注重贴近医疗机构和医药企业的实际，与国内医药市场营销实际紧密结合，保证人才
培养与企业实际需求紧密联系。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<医药代表学术推广实务>>

书籍目录

序一 序二 序三 前言 第一章 导论 第一节 市场及医药市场概述 一、市场 二、医药市场 第二节 市场营销
及医药市场营销概述 一、市场营销 二、医药市场营销 第二章 医药营销专业基础知识 第一节 药品营销
专业知识 一、药品 二、处方药与非处方药 三、合理用药及相关要求 第二节 药品说明书及主要术语 一
、药品说明书的格式 二、化学药品说明书的主要术语 第三章 医药代表 第一节 医药代表概述 一、医药
代表职业的诞生 二、医药代表的定义 三、医药代表的特征和要求 四、医药代表的工作内容 第二节 医
药代表职业能力塑造 一、医药代表职业能力培养 二、医药代表专业能力培养 第三节 医药代表职业生
涯规划 一、职业经理人生涯 二、自我创业生涯 三、克服职业倦怠与停滞 四、个人职业生涯策略设计 
第四章 医药学术推广实务 第一节 学术推广概述 一、学术推广的来源 二、学术推广的意义 三、学术推
广的发展 第二节 学术推广载体建设策略 一、学术推广载体定义 二、学术推广载体建设 第三节 药品学
术推广实务 一、处方药学术推广实务 二、非处方药学术推广实务 第五章 客户相关知识 第一节 医院与
医药营销 一、医院概述 二、医药营销 第二节 医院职能部门及相关学会和协会 一、医院职能部门 二、
医院相关的学会和协会 第三节 医药中间商和经销商 一、医药中间商 二、医药流通的发展趋势 第四节 
医药市场调研与客户分析 一、医药市场调研 二、医药客户分析 第六章 医药代表拜访实务 第一节 拜访
实务概述 一、拜访的定义 二、拜访的流程与内容 第二节 拜访前工作与技巧 一、寻找客户 二、访前准
备 第三节 拜访中工作与技巧 一、接触阶段——目的性开场白 二、探询阶段——寻找需求 三、聆听阶
段——发现需求 四、呈现阶段——特性利益转换需求 五、异议处理 六、调适核心信息，捕捉满足需
求的机会 七、缔结（成交） 第四节 拜访后工作与技巧 一、访后分析 二、分析技巧 第七章 医疗器械
学术推广的内容与方法 第一节 医疗器械学术推广概论 一、中国医疗器械市场概要 二、医疗器械的分
类 三、医疗器械的采购管理 第二节 医疗设备学术推广实务 一、医疗设备学术推广的基本内容 二、医
疗设备学术推广的要素 三、医疗学术推广会议的组织设计 四、会务筹备实战技能 第三节 医疗耗材学
术推广实务 一、医疗耗材学术推广的形式 二、建立符合要求的学术推广体系 三、成熟产品的学术推
广 四、新品的学术推广 五、学术推广的组织、执行与控制 六、学术推广的创新和方法的综合运用 第
八章 医药销售团队管理实务 第一节 医药销售团队管理概述 一、医药销售团队管理基本内容 二、医药
销售团队管理者角色与职责 第二节 医药销售团队建设 一、医药销售团队组织设计 二、医药销售团队
组织类型 三、医药销售团队指标设计、分配 四、医药销售团队薪酬设计 五、医药销售团队建设要点 
六、医药销售团队建设的四个阶段 第三节 医药销售团队管理 一、医药销售团队人员招聘 二、医药销
售团队培训 三、医药代表激励 四、正确进行医药销售评价 五、医药销售团队监督与管理 六、医药销
售团队管理要素 第四节 医药团队管理实务 一、医药销售团队管理要点 二、医药销售团队管理误区 三
、医药销售组织中的常见问题 参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<医药代表学术推广实务>>

章节摘录

版权页：   插图：   （八）学术会议推广的作用 由于医（药）学会参加的医生较多、涉及的领域较广
，因此，对医药企业来说，赞助和参加这种会议不仅可以迅速提高品牌知名度、美誉度，而且还可以
获取一些目标医生的联系方式，甚至可以与平时难以见面的专家进行面对面交流。
如果医药企业能够有幸邀请国外或国内这一领域著名的、有影响力的专家专门讲解自己企业的药品，
会迅速提高药品的品牌形象。
因为这些专家的推荐，可以改善普通医师的原有处方习惯。
 （九）处方药学术推广队伍的建设 在医药市场形势变化以及竞争加剧的情况下，拥有一支优秀的学
术推广队伍，对医药企业是十分重要的。
因此，要注重学术推广队伍的建设问题。
学术推广不是个人英雄主义的表演，而是团队合作精神的集中体现。
 处方药学术推广队伍一般由这样的团队组成：产品概念设计者、产品知识讲解者、产品宣传者和市场
监督者。
 （1）产品概念设计者。
 学术概念的挖掘是整个学术推广活动最为重要的环节，学术概念策划者不但要了解学术构成、学术卖
点、学术渊源，对于推广传播这一营销专业领域也驾轻就熟，他们熟悉产品特点、企业文化、市场营
销环境、推广技巧等方面的情况，能够运用营销学理论对宣传的产品进行观念抽象、提炼，形成通俗
易懂的产品概念。
 （2）产品知识讲解者。
 将产品概念进行提炼后，还应该向产品宣传者进行讲解，并培训他们与医生沟通的技巧，此项工作一
般由产品经理或市场部经理完成，他们相对具备丰富的推广经验、专业的医药学知识和良好的表达能
力，能够让医药代表准确掌握处方药宣传侧重点，从而有利于在实际工作中的学术推广。
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编辑推荐

《医药代表学术推广实务》由沙健主编，《医药代表学术推广实务》根据我国医药行业的发展情况，
首先从市场营销理论基础出发，融合药学、临床医疗等相关理论知识，详细阐述我国药品、医疗器械
等医药产品销售中的相关知识，从我国医药行业营销人员需要的医药产品和医疗器械的相关产品知识
、功效、使用、流通、保存等方面进行全面的介绍。
《医药代表学术推广实务》不仅可以作为高等院校学生的学习教材，也可作为医药企业销售管理工作
指南和销售人员的培训教材。
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