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北京旭日博远管理咨询有限公司独家精品课程 

    

    

公开课公开课公开课公开课 
时间：7月 14日、7月 15日（周六、周日）两天    地点：北京 

诚邀培训对象：招商专员招商专员招商专员招商专员、、、、招商经理招商经理招商经理招商经理、、、、省区经理省区经理省区经理省区经理、、、、区域经理区域经理区域经理区域经理、、、、大区经理大区经理大区经理大区经理、、、、招商部经理招商部经理招商部经理招商部经理、、、、

招商总监招商总监招商总监招商总监、、、、商务总监商务总监商务总监商务总监、、、、销售总监销售总监销售总监销售总监、、、、营销总监营销总监营销总监营销总监、、、、副总副总副总副总、、、、总经理总经理总经理总经理等等等等。。。。 

，  

报名费用报名费用报名费用报名费用：：：：RMB 4680RMB 4680RMB 4680RMB 4680 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 人以上人以上人以上人以上 4280428042804280 元元元元////人人人人））））

以上费用含会议资料以上费用含会议资料以上费用含会议资料以上费用含会议资料、、、、午餐费午餐费午餐费午餐费、、、、茶点费茶点费茶点费茶点费、、、、老师授课费老师授课费老师授课费老师授课费。    

报名热线报名热线报名热线报名热线：：：：010010010010----65735166   01065735166   01065735166   01065735166   010----57159019   01057159019   01057159019   01057159019   010----57737876577378765773787657737876    

联联联联    系系系系    人人人人：：：：王珍珍王珍珍王珍珍王珍珍、、、、郝威郝威郝威郝威、、、、武晓萍武晓萍武晓萍武晓萍、、、、彭硕彭硕彭硕彭硕、、、、葛旭葛旭葛旭葛旭        

 

    

首次在国内将首次在国内将首次在国内将首次在国内将““““项目管理项目管理项目管理项目管理””””引入医药营销领域引入医药营销领域引入医药营销领域引入医药营销领域，，，，实现与国际最先进实现与国际最先进实现与国际最先进实现与国际最先进

管理思想的对接和融合管理思想的对接和融合管理思想的对接和融合管理思想的对接和融合！！！！    

� 集中式招商您的企业运用了吗集中式招商您的企业运用了吗集中式招商您的企业运用了吗集中式招商您的企业运用了吗？？？？    

� 传统招商您传统招商您传统招商您传统招商您困惑吗困惑吗困惑吗困惑吗？？？？业绩上升困难吗业绩上升困难吗业绩上升困难吗业绩上升困难吗？？？？    

� 您是否想寻找一种您是否想寻找一种您是否想寻找一种您是否想寻找一种创新的招商模式创新的招商模式创新的招商模式创新的招商模式让自已的产品快速让自已的产品快速让自已的产品快速让自已的产品快速启动启动启动启动、、、、快速快速快速快速开发开发开发开发？？？？    

� 您想借力拓展市场您想借力拓展市场您想借力拓展市场您想借力拓展市场，，，，实现快增长吗实现快增长吗实现快增长吗实现快增长吗？？？？    

� 您您您您的公司的公司的公司的公司苦恼没有资金开发市场吗苦恼没有资金开发市场吗苦恼没有资金开发市场吗苦恼没有资金开发市场吗？？？？    

    

北京旭日博远管理咨询有限公司应众多公司要求北京旭日博远管理咨询有限公司应众多公司要求北京旭日博远管理咨询有限公司应众多公司要求北京旭日博远管理咨询有限公司应众多公司要求，，，，独家研发出独家研发出独家研发出独家研发出《《《《集中集中集中集中
区招商区招商区招商区招商、、、、快速启动上量快速启动上量快速启动上量快速启动上量》》》》精品课程精品课程精品课程精品课程，，，，专项解决招商企业招商难专项解决招商企业招商难专项解决招商企业招商难专项解决招商企业招商难、、、、上量难上量难上量难上量难、、、、
开发难开发难开发难开发难、、、、费用高费用高费用高费用高、、、、回报少回报少回报少回报少的各种难题的各种难题的各种难题的各种难题。。。。帮助医药企业改善招商运营管帮助医药企业改善招商运营管帮助医药企业改善招商运营管帮助医药企业改善招商运营管理理理理，，，，
梳理招商模式梳理招商模式梳理招商模式梳理招商模式、、、、改善招商流程改善招商流程改善招商流程改善招商流程、、、、帮助帮助帮助帮助广大医药广大医药广大医药广大医药企业通过新的招商模式实企业通过新的招商模式实企业通过新的招商模式实企业通过新的招商模式实
现现现现产品的招商产品的招商产品的招商产品的招商、、、、实现招商模式的实现招商模式的实现招商模式的实现招商模式的快速过度快速过度快速过度快速过度、、、、顺利转型顺利转型顺利转型顺利转型、、、、实现招商产品的实现招商产品的实现招商产品的实现招商产品的
快速上量快速上量快速上量快速上量。。。。    
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第一章第一章第一章第一章    医药环境未来发展趋势分析医药环境未来发展趋势分析医药环境未来发展趋势分析医药环境未来发展趋势分析 

一一一一、、、、    医药环境因素的核心要素医药环境因素的核心要素医药环境因素的核心要素医药环境因素的核心要素 

一、 集中招标采购对企业的影响 

二、 国家医保、基药、新农合及商业险对企业的冲击 

三、 降价物价因素的反复出现 

四、 质量、媒介及突发事件的应变处理 

二二二二、、、、    医药环境要素的趋利避害医药环境要素的趋利避害医药环境要素的趋利避害医药环境要素的趋利避害 

1、  影响利用优势，跨上快车道 

2、  规避寻找模式，稳定就发展 

三三三三、、、、    集中招标采购的关键影响集中招标采购的关键影响集中招标采购的关键影响集中招标采购的关键影响 

           1、  集中招标采购配送结算的业务链分析 

           2、  传统营销模式下的价值信息物流分析 

           3、  集中招商的创新模式价值物信息对接 

四四四四、、、、    药品招商的发展药品招商的发展药品招商的发展药品招商的发展 

1、驻地招商 

2、电话招商 

3、会议招商 

4、网络招商 

5、佣金招商 

6、其他招商 

7、区域集中招商的发展 

          

 

第二章第二章第二章第二章        招商前期产品策划招商前期产品策划招商前期产品策划招商前期产品策划    

一、“利润产品”的定义 

二、招商产品筛选 10 大要点 

三、产品招商前分析方向及筛选模版 

四、产品招商前必要的准备条件： 

1、建立适合全国的项目管理制度 

2、制定集中区域招商的总体思路 

3、集中区域招商的项目管理内容 

4、集中区域招商的风险范围管理 

5、招商产品标准谈判沟通课程稿 

6、产品选择与招商目录演示内容 

7、招商产品销售政策研究制定表 
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第三章第三章第三章第三章        ““““区域集中招商区域集中招商区域集中招商区域集中招商””””的实战操作的实战操作的实战操作的实战操作    

一、区域集中招商的系统操作 

1、集中区域招商的项目工作规划设计 

          《1》、项目组织机构的搭建——（案例 1） 

          《2》、项目工作目标的制定——（案例 2） 

          《3》、项目工作时间的安排——（案例 3） 

          《4》、项目费用预算的审计——（案例 4） 

          《5》、项目事件关键的控制——（案例 5） 

          《6》、项目协调冲突的管理——（案例 6） 

2、区域集中招商的项目组织活动设计 

         【1】、集中开发活动 

            《1》、项目集中开发立项会——（案例 9） 

            《2》、项目集中开发计划会 

            《3》、项目集中开发日报会 

            《4》、项目集中开发周报会——（案例 10） 

         【2】、集中维护活动 

            《1》、维护期集中电话促进活动排期——（案例 11） 

            《2》、维护期客户联谊优化活动排期 

            《3》、维护期协议跟进推进活动排期——（案例 12） 

         【3】、集中上量活动 

            《1》、专家网络建设学术会——（案例 14） 

            《2》、枪手医生培养联谊会——（案例 15） 

            《3》、销售技巧促进培训会——（案例 16） 

            《4》、样板医院推广推介会——（案例 17） 

 

    

二二二二、、、、区域集中招商项目关键里程碑节点管理区域集中招商项目关键里程碑节点管理区域集中招商项目关键里程碑节点管理区域集中招商项目关键里程碑节点管理    

（一）、里程碑节点管理案例分享 ---《北京**制药营销案例》 

（二）、里程碑节点管理攻略： 

（1）、项目前工作 

（2）、立项 

（3）、项目中管理 

（4）、项目后对策 

             （5）、项目结果分析及下一步对策 

 

 

第四章第四章第四章第四章        公共事务管理攻略公共事务管理攻略公共事务管理攻略公共事务管理攻略    
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一、 招标挂网的发展历史回顾 

二、 招标挂网实战攻略 

1、充分分析上个标期中标产品的执标和销售情况 

2、挂网传闻期的工作要点 

3、传闻期，其他省区中标信息的搜集、整理和分析工作 

4、挂网公告出台期工作方向 

5、挂网细则公告期工作重点 

6、报价前投标价格的分析及论证方法 

7、基准价工作要点 

8、挂网报价常识性技巧与注意事项 

9、评标、议价工作要点 

 

 

第五章第五章第五章第五章            招商八大步骤招商八大步骤招商八大步骤招商八大步骤    

第一步、熟透当地情况 

第二步、制定战略、战术 

第三步、寻找正确客户资源途径（10 大途径） 

第四步、磨练销售技巧 

第五步、心理训练 

第六步、制定拜访规范 

第七步、制定问题规范 

第八步、制定客户分类 

    

第六章第六章第六章第六章            招商制下市场部建立招商制下市场部建立招商制下市场部建立招商制下市场部建立    

一、 招商制与团队制市场部的概念区别 

1、 团队制市场部概念与特点 2、 招商制市场部概念与特点 

二、 招商制市场部的编制 

三、 招商制市场部的功能 

四、 招商制市场部产品经理的要领与功能 

五、 招商制市场部对产品卖点提练的要求及举例 

六、 会议营销与市场部 

七、 总结: 

1、 区域集中招商与企业赢利模式与新药上市发展的关系  

2、 不同营销模式下区域集中营销的借鉴引用 
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孙孙孙孙老师简介老师简介老师简介老师简介    

北京旭日博远管理咨询有限公司总经理、招商与公共事物项目组组长，高级营销

顾问。现任某国内知名制药企业总经理、MBA。IPMP高级培训师；曾任跨国公司及国

内知名上市公司地区经理、产品经理、市场总监、招商及公共事物总监、副总经理、

总经理等职。多次受邀为国内大型知名医药企业、外企、股份制和民营企业进行系统

培训和管理咨询。深受学员和企业的一致好评，从事药品销售、市场管理、政府事物

管理和项目管理二十年，曾成功解决多起市场风险危机、建立并在国内首先引进 IPMP

项目管理进行政府事物管理、有丰富实战管理经验，是集中式招商的成功实战者和创

导者，将小产品从几百万采用集中式招商运作成功过亿元的产品，集中式招商做为后

招商时代的运营新模式，为业界做药自由人及以招商为主的企业探索出一条新的运营

模式。 


