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内容概要

　　作为医药代表我们常常会有这样的疑问：为什么有些医药代表总能轻松结识众多的医务人员？
为什么有些医药代表能顺利克服拜访中的障碍？
为什么有些医药代表每个月都会创下骄人的业绩？
为什么有些医药代表能一直受到医生的青睐？
以上这些问题，《RX处方药医药代表实战教程》都给出了详尽的答案。
通过《RX处方药医药代表实战教程》您将了解和掌握医药代表应该具备的知识，以及成为一名优秀医
药代表所应该具备的区域市场开发技能、区域市场调研技能、区域专家网络建设技能、沟通技能、销
售和拜访技巧等，让您有能力解决工作中将会遇到的各类问题。
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作者简介

　　 李野新
中国资深品牌爆冷实战专家，中国生产力协会委员会专家，首届中国企业职业经理人”中国十大最具
影响力职业CEO”之一，“中国十大杰出营销经理人”之一。
历任东北虎药业总裁，吉林远东集团总裁，修正集团生物工程公司策划总监、营销常务副总经理等职
位。
已出版多部作品。
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第一章 医药代表须知
 一、医药代表的岗位职责
 二、医药代表应有的素质
 三、医药代表应具备的能力
 四、医药代表的角色定位
 五、医药代表的职业规划
第二章 医药代表的区域市场开发技能
 一、发现空白市场
 二、细分市场的方法和步骤
 三、如何选择目标市场
 四、目标市场定位
 五、区域市场开发
 六、区域市场开发的步骤
 七、区域市场开发的方法
第三章 医药代表的区域市场调研技能
 一、市场调研的重要性
 二、市场调研的类型、内容和步骤
 三、搜集有价值的信息资料
 四、搜集信息资料的主要途径
 五、设计调研问卷的原则与程序
 六、调研问卷的设计
第四章 如何使产品顺利进入医院
 一、处方药的招标
 二、投标文件的编制与递交
 三、为产品顺利中标添砖加瓦
 四、产品进入医院的形式、一般程序和方法
 五、对院内相关科室人员的分析
第五章 如何进行产品在医院的临床促销活动
 一、促销的含义与作用
 二、促销策略及其影响因素
 三、对医院相关人员的促销
第六章 如何进行处方药的学术推广
 一、学术推广的概念、来源、意义
 二、学术推广分阶段进行
 三、学术推广会议
 四、学术推广会议前的周密准备
 五、学术推广会议中的精心组织
 六、学术推广会议后的评估和跟进
 七、针对医院科室的学术推广活动
 八、针对重点医生的学术推广活动
 九、针对目标地区的学术推广活动
第七章 医药代表的区域专家网络建设技能
 一、区域专家的类型
 二、区域专家网络的建立
 三、专家反对意见的处理
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 四、重视对专家的维护
第八章 医药代表的销售拜访技巧
 一、拜访前的精心准备
 二、精彩的开场白
 三、探询技巧的应用
 四、巧妙介绍药品
 五、消除对方疑异
 六、拜访“难应付”客户有绝招
 七、产品成交
附录 医药代表常用推广物料和工具
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章节摘录

版权页：2.失去拜访方向的探询。
失去拜访方向的探询一般发生在医药代表的提问过于宽泛或者问题的表述不够简洁，致使客户不能够
明确知道其提问的目的或者干脆不知道该作何回答，以至于客户只能随意给出一个模糊的答复的情况
下。
失去拜访方向的探询不但很可能会导致客户的答非所问，而且还极易使医药代表本人的拜访工作偏离
预期的轨道。
因此，医药代表在实际拜访客户的过程中，一定要重视对探询问题的精心准备。
3.使关系变得紧张的探询。
在实际销售拜访的过程中，医药代表如果不注意自己提问的语气、语调和语速，或者说态度和方式，
而只从自身的角度去考虑如何提问才能达到目的，那么就很可能会引起客户的反感，从而造成紧张的
会谈气氛，不利于双方进一步开展深入的交流。
4.失去时间控制的探询。
有很多医药代表在拜访自己的目标客户时，都习惯于在谈话中间穿插一些无关拜访主题的题外话，比
如可能会谈到个人的家庭、职场、生活等方面。
其中有些可能是医药代表有意通过“拉家常”的方式来淡化客户对自己的商业印象，消除双方之间的
感情隔阂，这对于那些初次拜访客户或是与客户彼此之间不是很熟悉的医药代表来说是很有必要的。
因为它确实可以起到一定的润滑作用。
但也有很多时候是因为医药代表在与客户谈话的过程中，不自觉地就聊起了生活中的一些闲事，尤其
是对于那些有着多年销售经验的老医药代表来说，他们通常都已经与客户建立起了良好的人际关系，
彼此之间也都比较了解。
由于双方之间存在着很多共同语言，因此很容易使医药代表在不知不觉中就忘记了自己来访的真正目
的，并且在有效的时间内并没有完成自己的拜访目标，也就是造成了自己的探询失去了时间控制。
因此，医药代表在确定目标市场时应该对这五种影响因素分别进行分析和评价，并选择竞争者在实力
、经营管理以及营销能力等方面都比较弱势，或是竞争者相对较少的细分市场作为自己的目标市场。
判断一个细分市场是否适合成为自己的目标市场，还要评估该细分市场是否符合企业的长远营销战略
，是否能够发挥企业内部的相对优势。
之所以将这一点也作为医药代表判断目标市场的条件，是因为如果某一个细分市场不能够与企业的长
远营销战略相适应，那么即使它本身具备较大的市场潜力和吸引力，也终将无法推动医药企业实现市
场推广的战略目标，自然也会阻碍医药代表日后产品推广工作的长期开展。
企业内部的相对优势包括企业在规模、机器设备、技术水平、研究与开发能力、地理位置等方面所展
现出来的综合发展能力。
只有当企业能够在细分市场中充分发挥这些优势，该细分市场才能够真正起到目标市场的作用，即能
够使企业集中精力，以最小的成本创最大的利润。
结合上述目标市场的选择条件，我们可以看出，医药代表在选择和判断目标市场时，要考虑到企业的
资源状况、产品同质性、市场同质性以及产品生命的周期阶段等因素，并根据这些因素选择适合企业
长期发展的目标市场策略，从而完成产品的市场推广和区域市场的开发。
所谓的目标市场选择策略，就是指药品经营者在选择和确定自己的细分市场和经营目标时所选择的策
略。
根据不同企业选择的目标市场的不同，目标市场选择策略主要可以分为无差异市场营销策略、差异性
市场营销策略和密集型市场营销策略三种。
1.无差异市场营销策略是与差异性市场营销策略相对的，就是将整个市场看成一个大的目标市场，强
调消费者在需求上的共性，而不考虑市场和消费者之间实际存在的差异。
医药代表以单一的营销组合来推广一种药品，认为“只要产品本身的质量好，就不愁没人买”，并试
图用这种方式吸引整个市场中的所有药品消费者。
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编辑推荐

《RX处方药医药代表实战教程》：一天，我和一个医生朋友正在他的办公室里聊天。
突然，一名医药代表来到我们面前。
他来推介一种治疗心血管疾病的新药，我的医生朋友很客气，第一句话就问他：“你的药在医保目录
里吗？
”“没有。
”“哦，那以后再说吧。
”这名医药代表就离开了。
问题就出在这里，药品不在医保目录里，当然是一个巨大的障碍，但不是医生拒绝医药代表的理由。
很多药即使不在医保目录，依旧会受到医生的青睐。
因为在医生眼里，病人是第一位的，药品的疗效才是最重要的。
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