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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

《《《《非标产品运作模式创新及区域市场上量与管理》》》》

独家研发最新精品实战公开课独家研发最新精品实战公开课独家研发最新精品实战公开课独家研发最新精品实战公开课

产品中标喜人？产品未中标？担扰？困惑？

非标产品如何销售？机会在哪里？未中标产品的销售模式如何创新？

2013 年营销年度计划即将开始，新年度营销策略如何创新？产品策略如何调整？

营销无定势、结果最重要，在产品没有中标的情况下，如何实现销售持续上升和快速增

长？

国内成长性企业、知名企业典型案例分享，让您的企业绝处逢生？

新医改前销售成功靠的是策略制胜？新医改后销售成功靠的不光是政策制胜？更重要的

是区域管理者的管理能力及营销力？

如何站在区域角度分析市场？全国八大核心市场如何差异化运作？

如何掌控区域市场？如何做好区域市场销售分析？

新任销售主管、销售经理如何从基层业务转型做基层管理者，如何实现角色转型？

省区经理如何整合营销资源，如何管理各线团队，如何让区域市场每年实现增长？

区域管理者如何正确理解公司政策？如何在公司各大区域中战胜竞争对手（其他）区域？

区域经理做为区域首长、如何抢抓区域的政策机遇？如何办理医保？如何确保产品中

标？如何达到区域产品上量？

北京旭日博远最新公开课，多位专家研发，独家呈现《非标产品运作模式创新及区域市

场上量与管理》专项解决非中标产品的营销困惑及区域管理进行研发。希望此课程能为医药

企业提供借签！
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时间时间时间时间：：：：10101010 月月月月 27272727 日日日日、、、、28282828 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：：：：北京北京北京北京

诚邀培训对象：总经理、副总经理、营销总监、临床（处方药）总监、招商总监、大区经理、

区域经理、省（处方药、招商、OTC 经理）、商务经理、办事处经理、销售主管；

1. 公开课收费标准：4680 元/人(含会议资料、午餐、茶点费用)需提前一周付款；

2. VIP 会员单位、职业经理人联盟成员及 3 人以上 4280 元/人；需提前一周付款；

3. 非会员报名提前 10 天付款享受优惠 5%（以汇款凭证传真件为准）：、；

4. 会议现场交费均全价；

5. 内训收费标准：50000 元/2 天

报名热线：010-65735166 010-57159019 010-57737876

联 系 人：王珍珍、郝威、武晓萍、芦碧红、贾云霞

第一部分：非标产品运作模式创新

第一部分课程特点：云集多位专家一线实操经验，收集多个成功案例，互动式培训，

具有实战性、案例性、创新性、复制性。通过本部分学习，让

参训者学会因地制宜、因品定策、灵活方法、绝处逢生！

第一节：剖析非标市场的现状与特点

1. 什么是非标市场？ 2. 非标市场现状带给我们的困惑分析

3. 非标市场的 SOWT 分析与特点 4. 非标市场国企、外企对策探讨

第二节：企业对非标市场的目标要求

1. 政策受限不代表企业不要指标 2. 没有任何借口，完成销售指标

3. 以岭药业新药非标市场目标要求 4. 扬子江药业非基药市场目标要求

5. 礼来、杨森、联邦、奥美、豪森、步长等众多知名企业在新药非标市场的目标；

6. 神威、葵花、亚宝、石药等众多企业在 OTC 药品、普药对非标市场的目标要求

分析与对策。

第三节：非标市场临床产品、非基药产品模式创新

1. A 模式 院外销售

1) 选择院外销售药店的标准 2) 院外销售药店货源处理的三个方法；
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3) 选择医疗机构医生的原则 4) 医生目标量化与差异化服务

5) 如何让坐堂医生开处方？

2. B 模式 MDR 家庭保健箱

3. C 模式 药店分级兑费模式

1) OTC 产品、非标产品选择原则 2) ＫＡ连锁与大药店购销环节选人方法；

3) 药店店长、坐堂医生、店员、促销员利益设置与分类兑费标准

4) 兼职药店促销员的情感化管理与上量

4. D 模式 诊所+终端型商业

第四节：创新运作模式的方法与流程

1. 创新模式的操作方法

2. 创新模式的操作流程

3. 分享成功企业的实施细则

4. 非标产品营销后台所需支持工具

5. 营销创新不等于成功，管理才会出效益？

6. 非标产品系统管理工具和汇报系统

第五节：业界典型产品运作案例分析

1. 成长性企业：**药业妇科产品成功营销案例关键成功要素；

2. 上市公司： **制药心脑血管产品成功营销案例剖析。

备注：第一部分：内训报价２５０００元/天 ７小时。此课程内训需一天半；

第二部分《区域市场管理与销售增长》

第二部分课程特点： 区域市场的发展和销售增长决定了全国市场格局的变化、

抓典型、树模范、抓样板、树标杆。本部分主要通过介绍区域市场管理

的四大诀窍、六大技能、八大方法。通过本节学习，让省区销售经理、

区域经理在区域市场管理及销售中立于不败之地！

第一节：区域市场调研分析与营销规划

1. 区域市场概况掌握与分析
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1) 真正了解区域市场

� 地区人均收入，消费水平，市场潜力

� 竞争状况，主要品牌，消费观念，消费偏好

2) 为制定区域营销规划提供数字依据

2. 区域市场药品销售业态分析

3. 区域市场特点总结 4. 区域市场同行做法剖析

5. 结合各自公司区域市场ＳＷＯＴ分析

第二节：如何成为一名优秀的区域经理

1. 如何成为成功的区域经理

1) 区域经理是营销系统中的重要岗位，承上启下，统领一方，独挡一面，是营

销中坚力量；

2) 区域经理任务重、压力大、事务多、工作细，岗位富有挑战性，是个人成长

的阶梯；

2. 区域经理的职责

3. 区域经理的角色

4. 优秀省区经理的职业素质

1) 区域管理 ABC：产品管理 ABC、代表管理 ABC、客户管理 ABC、竞争管理 ABC

2) 过程管控三环节:指标管控、费用管控、绩效管控

3) 积极有效的计划实施即执行力，执行力的顺利实现要做好：

� 建设卓越的执行团队、西游记团队带给我们启示？

� 优化执行流程和管理；

� 建立健全有效的执行制度；

� 打造完整的执行系统。

5. 区域经理要善于整合资源：营销资源、政府关系

第三：区域经理如何提高管理能力

1. 正确使用行政权力：消除两个极端：有权不用 有权滥用

2. 严于律己 树立威信

1) 管好别人先要管好自己

2) 己身正，不令则行；己身不正，令亦不行

3) 腿要动，多走动，掌握信息

4) 注意言行举止，拒绝不良习气，成为表率

3. 善于学习，提高威望：以能力征服部下

4. 刚柔相济，灵活运用管理手段

1) 行政手段 制度—刚性管理手段

2) 思想教育，感情培养-柔性……
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3) 经济手段，对大多数人来说，作用力较强

第四：区域市场销售队伍建设

1. 销售队伍组建

2. 销售人员培训 岗前培训、集中培训；

3. 销售人员绩效考核与激励：待遇留人 感情留人 事业留人

4. 严明纪律，防止不良风气蔓延，腐蚀整个队伍

第五：区域市场业绩提升

1. 渠道客户设计与管理

2. 中间商的管理

3. 终端客户（ＫＡ连锁、药店、第三终端）管理

4. 如何开发医院

1) 医院的构成、新药进院的程序和步骤

2) VIP 档案的建立与分析

3) 信息收集与管理系统建立

4) 案例分析

5. 区域市场微观销售

1) 理想销售方法——推拉结合、影响医生处方选择的因素

2) 怎样做区域微观市场、区域医院市场开发、

3) 管理与如何有效拜访医院

6. 市场销售策略有效执行

1) 内、外部因素分析、影响的外部因素有哪些？

2) 政策法规：医保、招标、收购等

3) 市场潜力的大小、竞争对手：数量、强度、对市场的掌控

4) 根据目标医院的数量、医院的门诊量、床位数计算患者的总数

5) 行动计划的制定与评估、行动计划 POA 及数据管理

备注：第二部分：内训报价２５０００元/天 ７小时。此课程内训需两天；
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专家介绍一专家介绍一专家介绍一专家介绍一：：：：李先生李先生李先生李先生

北京旭日博远管理咨询有限公司高级营销顾问、特约培训师，团队情景领导力的创

新者。先后在众多知名制药企业任全国培训经理、ＯＤ组织发展经理、营销总监；李老师与

北京旭日博远专家团共同开发的《《《《非标产品运作模式创新及区域市场上量与管理》》》》《情景领

导力》、《SPIN 大客户销售模式》《高效沟通风格》、《高效人士的职业习惯》《组织创造思维、

六顶思考帽》等精品课程，内容鲜明、方法独到。他曾多次受邀给国内外药企进行内训、其

资深的从业背景和实战的讲课风彩得到了业界广泛好评。

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有限公司、资深营销顾问、专家委员会委员，职业经理人导师政

策与基药项目组组长，高级培训师，是“定突破营销理论”倡导者！历任区域经理、企划部

经理、调研部经理、市场部经理、总经理助理、营销总监、营销中心总经理等职务！《中国

医药报》、《医药经济报》、《医药观察家报》、《销售与市场》、《中小企业杂志》、《中

国联合商报》等多家知名媒体特约撰稿人，发表医药营销、管理等各类文章 100 余篇！米内

网、三九健康网、第一营销网、中国营销传播网、全球品牌网、中国管理传播网、品牌中国

网、世界经理人等多家知名网站专栏作家；为各级生产企业和商业企业提供医药营销、临床

模式创新、渠道运作、政策分析、经营管理等专业培训 100 多场


