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《医药产品经理营销呈现》

内容概要

作者根据自己多年在数家知名大型制药公司工作中积累的成功的销售团队领导经验，阐述了在新药营
销时如何根据营销对象关注的重点，以令人信服的内容和详略得当的呈现形式打动他们，并给他们留
下深刻印象。本书采用幻灯片+解说词的形式，通过大量真实的范例，为医药行业的市场营销人员和
医药代表在推广新药时要做的工作及营销PPT的设计要点列出提纲，辅以生动阐释和翔实细节，具有
很强的实用性和可操作性，是一本医药产品经理的工具书。
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作者简介

甘特.乌姆巴赫博士是一位拥有执照的妇科医生，并作为一名癌症研究人员在美国德克萨斯大学工作过
。随后，他成为一家全球研究型制药公司的产品营销总监。他还担任过一家非专利型制药公司的医疗
主管。他现在还经营着一家营销服务公司，致力于未医疗保健行业的营销人员提供培训、建议和指导
。他还经常举办各种高级研讨会。作为一名医疗保健市场的营销人员、处方医师，制药行业的市场人
员、医药顾问和僵尸，他积累了超过25年的丰富经验，他的客户也从中受益良多。他是欧洲管理学院
的教员、两所德国的商业性大学的讲师，医药营销文凭课程的老师，继续营销教育方面的作者。他还
是美国国家演讲者协会专业企业教练和顾问专家组的成员。
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