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北京旭日博远管理咨询有限公司----医药培训实战领导者

《《《《商务运营体系管理与分销网络建设商务运营体系管理与分销网络建设商务运营体系管理与分销网络建设商务运营体系管理与分销网络建设》》》》

独家研发精品公开课独家研发精品公开课独家研发精品公开课独家研发精品公开课
商务管理是企业运营管理的核心商务管理是企业运营管理的核心商务管理是企业运营管理的核心商务管理是企业运营管理的核心，，，，十二五规划下十二五规划下十二五规划下十二五规划下，，，，厂商集中度进一步提升厂商集中度进一步提升厂商集中度进一步提升厂商集中度进一步提升，，，，

商业模式如何创新商业模式如何创新商业模式如何创新商业模式如何创新???? 商业网络如何架建商业网络如何架建商业网络如何架建商业网络如何架建？？？？全国市场商业如何重新布局全国市场商业如何重新布局全国市场商业如何重新布局全国市场商业如何重新布局？？？？

世界世界世界世界 500500500500 强企业关键成功因素之一就是健全的物流商业体系强企业关键成功因素之一就是健全的物流商业体系强企业关键成功因素之一就是健全的物流商业体系强企业关键成功因素之一就是健全的物流商业体系？？？？其关键的密其关键的密其关键的密其关键的密

决是什么决是什么决是什么决是什么？？？？你的企业在你的企业在你的企业在你的企业在 13131313 年到来之际年到来之际年到来之际年到来之际，，，，商业如何转轨换档商业如何转轨换档商业如何转轨换档商业如何转轨换档？？？？

剖析知名制药企业剖析知名制药企业剖析知名制药企业剖析知名制药企业 OOOO 渠道到多级渠道的关键成功因素与商务运营管理渠道到多级渠道的关键成功因素与商务运营管理渠道到多级渠道的关键成功因素与商务运营管理渠道到多级渠道的关键成功因素与商务运营管理？？？？

终端型商业的诱惑终端型商业的诱惑终端型商业的诱惑终端型商业的诱惑？？？？在终端为王的时代在终端为王的时代在终端为王的时代在终端为王的时代，，，，渠道如何发挥其威力渠道如何发挥其威力渠道如何发挥其威力渠道如何发挥其威力,,,,如何通过一级商如何通过一级商如何通过一级商如何通过一级商

业及分销商业快速抢战终端业及分销商业快速抢战终端业及分销商业快速抢战终端业及分销商业快速抢战终端、、、、拦截竞品拦截竞品拦截竞品拦截竞品？？？？

本课程本课程本课程本课程《《《《商务运营体系管理与分销网络建设商务运营体系管理与分销网络建设商务运营体系管理与分销网络建设商务运营体系管理与分销网络建设》》》》专项针对成长型企业专项针对成长型企业专项针对成长型企业专项针对成长型企业、、、、大型知大型知大型知大型知

名企业名企业名企业名企业，，，，在商业运营管理中在商业运营管理中在商业运营管理中在商业运营管理中，，，，特别是商务运营与分销网络建设中的困惑进行研特别是商务运营与分销网络建设中的困惑进行研特别是商务运营与分销网络建设中的困惑进行研特别是商务运营与分销网络建设中的困惑进行研

发发发发。。。。

时间时间时间时间：：：：9999 月月月月 22222222 日日日日、、、、22223333 日日日日（（（（周六周六周六周六、、、、周日周日周日周日））））两天两天两天两天 地点地点地点地点：：：：北京或上海北京或上海北京或上海北京或上海

诚邀培训对象：总经理、副总经理、营销总监、商务总监、KA 总监、分销总监

全国分销经理、全国 KA 经理、区域经理、省经理、商务经理、办事处经理

公开课收费标准公开课收费标准公开课收费标准公开课收费标准：：：：4680468046804680 元元元元////人人人人（（（（VIPVIPVIPVIP 会员单位会员单位会员单位会员单位、、、、职业经理人联盟成员及职业经理人联盟成员及职业经理人联盟成员及职业经理人联盟成员及 3333 人以人以人以人以上上上上

4280428042804280 元元元元////人人人人））））含会议资料含会议资料含会议资料含会议资料、、、、午餐午餐午餐午餐、、、、茶点费用茶点费用茶点费用茶点费用。。。。

内训课收费标准：25000 元/天 时间：两天

报名热线：010-65735166 010-57159019

联 系 人：王珍珍、郝威、武晓萍、彭硕、芦碧红

第一章第一章第一章第一章：：：：国家宏观政策对医药商业未来发展的分析与研判国家宏观政策对医药商业未来发展的分析与研判国家宏观政策对医药商业未来发展的分析与研判国家宏观政策对医药商业未来发展的分析与研判

1111、、、、十二五规划首年医药商业发展变化的影响十二五规划首年医药商业发展变化的影响十二五规划首年医药商业发展变化的影响十二五规划首年医药商业发展变化的影响；；；；

1) 医药商业集中度进一步提升；

2) 国进民退成为主流；对全国医药商业的分析与研判；

国家队：国药控股、华润北药、上海医药、广州医药、南京医药

明星队：九州通集团 海王

地方军：区域性垄断商业，华东医药、浙江英特、重庆医股、天津太平、
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天士力、四川科伦、四川省医药、柳州医药；

3) 现代医药物流成为未来发展的必然趋势；

4) 中小企业面临生存危机

2222 厂家如何应对商业变革厂家如何应对商业变革厂家如何应对商业变革厂家如何应对商业变革

1) 厂家针对商业模式的再思考？

一级商业模式：商业总经销、连锁直供、现销模式

两级商业模式：一级经销商+二级分销商 品类差异化

全国战略联盟：九州通合作、国药控股联盟、

2) 小厂家是绑大款？还是找熟客？

3) 知名厂家鸡蛋放在一个笼子里的风险与对策？

访谈*知名企业总经理对商业管理的见解

4) 未来三年内厂家的商业网络布局走差异化还是紧切医改政策？

5)5)5)5) 价格新政带来的商业布局？福建两票制商业管理的病痛！

6)6)6)6) 终端型商业网络在未来厂家中的地位和作用剖析……

3333、、、、以代理模式为主的企业如何转型以代理模式为主的企业如何转型以代理模式为主的企业如何转型以代理模式为主的企业如何转型？？？？

4444、、、、商务部商务部商务部商务部《《《《关于全国药品流通行业十二五规划人才培训方案关于全国药品流通行业十二五规划人才培训方案关于全国药品流通行业十二五规划人才培训方案关于全国药品流通行业十二五规划人才培训方案》》》》厂家如何与商业厂家如何与商业厂家如何与商业厂家如何与商业

有效对接有效对接有效对接有效对接？？？？

第二章第二章第二章第二章：：：：商务运营体系建设与管理商务运营体系建设与管理商务运营体系建设与管理商务运营体系建设与管理

1111、、、、商务部门定位与职责商务部门定位与职责商务部门定位与职责商务部门定位与职责

1) 定位： 是管理部门还是销售部门？

2) 职责： 单一的发货收款功能向综合管控职级转移？

3) 新形式下商务部门如何顺应市场要求进行转型？

2222、、、、商业渠道选择原则商业渠道选择原则商业渠道选择原则商业渠道选择原则

1) 产品在不同生命周期的渠道选择方法与原则

2) 临床产品、OTC 及普药产品商业渠道的选择与品种导入

案例一案例一案例一案例一：：：：商业点配送时如何处理好各类商业的关系商业点配送时如何处理好各类商业的关系商业点配送时如何处理好各类商业的关系商业点配送时如何处理好各类商业的关系？？？？

3333、、、、商务基础管理创新商务基础管理创新商务基础管理创新商务基础管理创新
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1) 提升商务管理有效性

制定有效的商务谈判计划及拜访计划

大型商务活动有效的组织与领导

关键突发事务的有效控制与管理

2) 正确的客户深度开发

一级经销商、二级分销商的能力评估指标

战略合作商业的深度合作与管理流程

经销商的角色与职责

经销商的需求模型层次图

4、商务基础管理

1) 进销存平衡分析与管理

2) 应收账款与账龄分析

案例二案例二案例二案例二：：：：法人委托书管理失控后造成的损失法人委托书管理失控后造成的损失法人委托书管理失控后造成的损失法人委托书管理失控后造成的损失？？？？企业如何处理企业如何处理企业如何处理企业如何处理？？？？

3) 资信与账期设定

4) 配送点位控制（价格特批）

5) 价格管理：中标价、开票价……？

6) 窜货管理：如何做好控制营销？

7) 库存管理中如何细分？社会库存、安全库存的测算？

第三章第三章第三章第三章：：：：分销网络建设分销网络建设分销网络建设分销网络建设

1111、、、、二级商业选择原则二级商业选择原则二级商业选择原则二级商业选择原则

1) 二级商业分支公司的管理规范

2) 二级商业的三控目标

2222、、、、二级商业开发标准与流程设计二级商业开发标准与流程设计二级商业开发标准与流程设计二级商业开发标准与流程设计

3333、、、、一一一一、、、、二级商布局原则二级商布局原则二级商布局原则二级商布局原则

1) 省会、中心城市

2) 地级市及县

4444、、、、一一一一、、、、二级商对接原则二级商对接原则二级商对接原则二级商对接原则
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1) 与一级商对接、与关键人员对接

2) 一、二级商业务资源对接

5555、、、、二级商业的开发二级商业的开发二级商业的开发二级商业的开发、、、、维护和管理维护和管理维护和管理维护和管理

1) 一张图、四张表、五个目标？

6、二级商业分销体系的建立

第四章第四章第四章第四章：：：：商务与分销联动商务与分销联动商务与分销联动商务与分销联动

1111、、、、商务与分销如何有效对接商务与分销如何有效对接商务与分销如何有效对接商务与分销如何有效对接？？？？

2222、、、、商务要做大商务要做大商务要做大商务要做大，，，，需要四线联动需要四线联动需要四线联动需要四线联动

3333、、、、如何做好四线联动如何做好四线联动如何做好四线联动如何做好四线联动？？？？

4444、、、、省区架构对四线联动的推动效果省区架构对四线联动的推动效果省区架构对四线联动的推动效果省区架构对四线联动的推动效果

案例三案例三案例三案例三：：：：********上市公司四线联动上市公司四线联动上市公司四线联动上市公司四线联动，，，，快速消化库存快速消化库存快速消化库存快速消化库存、、、、导入新品创佳绩导入新品创佳绩导入新品创佳绩导入新品创佳绩

5555、、、、如何压货如何压货如何压货如何压货，，，，压货后如何分销压货后如何分销压货后如何分销压货后如何分销？？？？

1) 压货目标的选择

2) 什么样的形式下压货有效？

3) 压货费用与销售策略

4) 分销商如何在压货后有效库存

5) 压货后分销方案的制定与实施

6666、、、、商务谈判商务谈判商务谈判商务谈判

1) 年初一级商协议额及资信的谈判

2) 商务价格、窜货、违规后与一级商的谈判

3) 阶段性促销方案及回款谈判

4) 二级商渠道归拢的谈判

5) 商业开发终端的讨论与谈判
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第五章第五章第五章第五章：：：：商务与分销实战商务与分销实战商务与分销实战商务与分销实战

1111、、、、商业政策的制定商业政策的制定商业政策的制定商业政策的制定

1) 商业网络规划

2) 价格政策

3) 授信与账期规定

4) 销售折扣与折让政策

5) 协议文本的制定与实战

商讨商讨商讨商讨：：：：各协议制定时的差异化分析与用途各协议制定时的差异化分析与用途各协议制定时的差异化分析与用途各协议制定时的差异化分析与用途

6) 结算政策的制定

2222、、、、销售政策的制定销售政策的制定销售政策的制定销售政策的制定

讨论：正负激励的结合运用对团队的影响

3333、、、、POAPOAPOAPOA 活动的实施与运作活动的实施与运作活动的实施与运作活动的实施与运作

1) 差异化会议营销、实现销量快增长

� 会议营销的组织流程

� 会议营销的具体形式及战术

� 会议营销中政策的设定原则与方法

� 会议营销中的考核、监控与评估

� 会前、会中、会后的 5：2：3原则。

案例四案例四案例四案例四：：：：********企业会议营销企业会议营销企业会议营销企业会议营销、、、、小投入小投入小投入小投入、、、、大回报撬动中低端市场大回报撬动中低端市场大回报撬动中低端市场大回报撬动中低端市场

2) 商业旅游

3) 厂商高峰论坛

4) 一、二级商业促销政策的制定方法与原则

5) 区域市场实战

案例五案例五案例五案例五：：：：********知名药企渠道开发与渠道归并走出回款困局知名药企渠道开发与渠道归并走出回款困局知名药企渠道开发与渠道归并走出回款困局知名药企渠道开发与渠道归并走出回款困局
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专家介绍一专家介绍一专家介绍一专家介绍一：：：：王先生王先生王先生王先生

北京旭日博远管理咨询专家委员会委员、高级营销顾问、医药商业项目组组长。王老师

长期从事医药销售与管理工作多年，先后在国内知名制药集团等知名公司担任销售经理、销

售总监，营销副总职务。4 年医药临床销售管理经验、近 10 年医药商务与医药商业管理经

验，对中国医药营销理论有自己独到的见解，曾先后为海南灵康、华北制药、正大天晴众多

厂家及医药商业提供培训，数年来一直致力于《逆向考核理论》、《逆向管理思路与中国医药

营销探索》、《医药企业工商博弈论》课题的研究，先后在《医药经济报》等多家国家级核心

期刊发表文章数十篇，具有丰富的实战能力，讲课生动、深受学员和企业的好评。

专家介绍二专家介绍二专家介绍二专家介绍二：：：：王先生王先生王先生王先生

北京旭日博远管理咨询专家委员会委员、高级营销顾问、商务与深度分销项目组组长、

特约培训师。实战派药品营销专家,15年医药行业从业经历，先后在国内多家知名上市药企

神威药业、亚宝药业等企业任职，历任销售代表、省区经理、大区经理、深度分销总监、商

务总监、副总经理、营销公司总经理等职务。从医药商务管理、渠道规划、分销网络建设、

第三终端市场开发与运营、熟识国内外医药市场环境和消费者消费观念。熟知普药和专利药

多种药品的营销运作模式，对商业渠道规划与管理、普药市场营销与实战、城市社区医药市

场操作、药品深度分销市场精耕与开发均有丰富的经验。曾先后为国药控股、东药集团、云

南白药、上海信谊、神威药业、西安杨森、东科药业、滇虹药业、仙河药业、博大制药、金

沙药业、和黄药业等 100余家内外资医药企业高级营销经理人员提供过优质培训/咨询服务，

受邀给国内众多药企培训、在《中国医药报》、《医药经济报》、《中国药店》《第一药店》等

报刊发表实战性案例文章几十篇。


