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内容概要

《医药代表培训教程》讲述随着医药行业竞争的加剧，医药销售的难度越来越大，可以这样说，现在
的医药销售工作已经成为了高难度、高技巧、高专业化的职业。摆在广大医药代表面前的重要任务，
就是要认真学习和借鉴国外的先进理论，认真总结经验，通过自我学习，迅速提高自身的专业素养，
使自己能够适应新的形势和要求，成为卓越的医药营销精英。本书针对这一市场需求而精心打造，它
不仅是医药销售人员的入门必备教程，也是具有一定工作经验的医药代表提高自身业务水平以及医药
销售经理做好管理工作、提高销售业绩的最佳读本。本书详细介绍和分析了医药代表在销售过程中，
必须掌握的销售流程和各种销售技巧，同时借鉴国际上最新的销售理念，针对目前国内医药销售市场
的实际状况，提出了一些及时有效的应对策略。这是一本立足于中国国情，并取材于销售一线的实用
培训教材。
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书籍目录

第一部分  自我塑造第一章  了解职业——越热爱就会越投入追根溯源——医药代表的由来定义MR——
医药代表的定位与职责第二章  调整心态——好心态是成功的基础积极进取——迈向成功的第一步摆
脱压力——让自己快乐地工作健全人格——人对了，世界就对了持之以恒——千万不要轻言放弃第三
章  重塑自我——塑造职业化形象仪态万方——show出你的职业形象“衣”仪天下——为了留下良好
的第一印象以“礼”服人——礼多人不怪第四章  设定目标——有效的自我管理马上行动——把目标
落实到书面上合理计划——每天都是充实的把握重心——坚持重要性原则高效工作——让你的时间增
值第二部分  开发医院第五章  必争之地——如何让药品顺利进入医院脚踏实地——药品进入医院的流
程寻找方法——产品进入医院的技巧台前幕后——找对与进药有关的决策者第六章  重点攻击——发
展与医生的合作关系众里寻他——找出你的目标医生VIP至上——识别并发展重点客户寻找源头——
医生处方药品的心理第七章  学术推广——医药代表的群体销售技巧各显身手——医药群体销售的常
用形式精心安排——如何举办成功的学术推广会搭建桥梁——如何做一次成功的演讲第三部分  拜访
医生第八章  访前准备策略先行——为拜访制定一个指导方案客户分析——不同客户类型的应对技巧
有备无患——为拜访做好充分的准备角色预演——必不可少的自我情景模拟第九章  分析需求正式登
门——十分钟的自我调节预定终身——巧妙的开场白仔细观察——找出客户的秘密有效发问——发现
销售的机会认真聆听——不放过任何蛛丝马迹第十章  介绍产品把握时机——在最佳时间呈现你的产
品强化利益——运用FAB介绍法推介利益比较论证——有效地对客户进行提示负正解释——技巧性地
告知产品局限性巧借帮手——有效借助你的销售资料讲求技巧——让客户乐意听你的解说第十一章  
处理异议矛盾之争——异议是黎明前的黑暗追根究底——明确异议的背后是什么积极主动——正确面
对异议的五大原则五步决疑——处理客户异议的“五步曲”妥善解决——有效处理客户异议的方法兵
来将挡——常见异议的处理技巧第十二章  促成交易明确目的——没有促成就没有交易驱除恶魔——
扫除成交的心理障碍伸长鼻子——及时嗅出成交的味道达成交易——N种成交技巧示例正视拒绝——
协议无法达成怎么办第十三章  跟进服务——为了下一次销售而努力持久销售——不要只做一次买卖
全面服务——客户跟进的内容跟进秘诀——与医生建立良好关系登门拜访——做个受欢迎的客人
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章节摘录

　　做销售的有一个很大的好处，就是自由。他们不像一般的上班族，有朝九晚五的考勤制度约束。
但是，人有一个很致命的弱点——惰性，当没有人管你、逼你的时候，惰性就很可能会控制你的行动
。因此，如果你还想有所作为的话，就只能自己强迫自己。　　于是，很多销售人士就出现了这样的
情况：无数次告诫自己要上进，要好好工作，努力学习，但是还是经不住上网、看电视、玩游戏等的
诱惑；无数次告诉自己，要开始努力工作，创造一个美好的未来，可总是下不了决心，浑浑噩噩地度
过一天又一天。这种情况经常发生，并不断困扰着销售人员，阻碍着销售人员的进一步发展。那，又
该如何与自己的惰性作斗争呢？　　心理学发现，人们在做事情的时候，总是有两个出发点：（1）
使自己快乐；（2）避免痛苦。这也是尼采所说的“快乐原则”。　　那么，当你遇到选择的时候，
请好好比较一下：当你决定打游戏而不去寻找客户，是不是因为在那一瞬间，你觉得，去打游戏带来
的快乐，要远比去开发客户带来的快乐多？虽然你也知道，如果去工作了，去努力了，可以有一个美
好的未来，但是这个快乐却不是很强烈，或者感觉很遥远；而如果马上去打游戏，则会得到即时的快
乐，于是，你就选择了打游戏。　　但是，当你打完游戏，过完游戏瘾之后，你马上就会感到痛苦了
：因为打游戏，没有去开发客户，使得自己美好的未来不能实现，从而感到自己确实很堕落。于是，
你就开始删游戏。如此周而复始，最终，美好的未来还是不能实现。　　面对这种暂时的快乐与快乐
之后的痛苦，你是不是觉得好累好累？你是不是在困惑：解决的方法到底在哪里呢？其实，解决这种
困惑的一个关键问题就是在痛苦和快乐的对比度上：由于你对未来美好的憧憬不是很明确，从而在斗
争中，美好而遥远的未来输给了立刻玩游戏的快乐。如果你能够为自己树立一个明确的奋斗目标，一
个具体的奋斗步骤，那么，你就有机会战胜对游戏的依赖。
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编辑推荐

　　充满自信地跨入医药行业迅速成为一名优秀的医药销售精英。
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精彩短评

1、在当当网上买的书，很不错，三天免费送到。
2、觉得还可以的，比较系统！
3、对于入门者来讲，是不错的领道者；对于老业务员来讲，也是很好的总结者。总之不错！比较值
得！
4、全书比较系统,值得一度!如果能多涉及点医生的工作啊什么的,就更好了.总之,不错了...
5、这个价钱还是值的
6、是我想要的类型很系统，很好值得买！
7、不错不错，味道好极了！
8、不错作为初期的培训教材很好！
9、订货后4天收到的书，书的内容和版印都很好！
10、2010.5.16惭愧的我，半年后才看完。反复看，反复实践。2009.11.8  对于新人来说，比较系统的
11、这本书最大的好处了，就是把医药代表的整个工作流程写出来了，如果你是准备加入这一行就应
该看看，学习下，确实有好处的。
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