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内　容　提　要

本书分２９个章节，全面介绍了地区经理在管理和营销活动中必备的知
识、技能、态度和方法，并对如何成为卓越的管理者提出了若干操作性很强
的建议。
本书是国内第一本系统指导医药企业地区经理工作和自学的著述，不

仅实战性强，而且语言生动，是每位地区经理的必备书目。此外，本书对指
导地区主管、大区经理、产品经理、人力资源部经理、销售总监等医药企业管
理人员的工作也具有很高的价值。对有志从事管理工作的医药代表，本书
将使你更快地迈向成功。



致　　谢

在《医药营销———地区经理实务》付梓之际，我的内心充满了激动和

喜悦，就好像要迎接一个新生命的诞生一样。

从农村到城市，从医务工作者到医药工作者，从医药代表到企业的管

理岗位，再踏上今天艰难曲折的创业之路，可以说，我的每一步成长都离

不开老师、客户、同人、朋友们帮助和支持。他（她）们是：胡晋红、殷明德、

朱梅芳、王玉琦、彭志海、沈远东、缪晓辉、吴毅、黄祥、顾希钧、童如镜、曹

惠明、寿佳惠、张晶、徐斌、钟明康、陈念祖、李玲、徐治梁、张莉莉、王宏泉、

符德胜、刘明中、袁易、顾红安、黄征、薛培华、漏得宝、李中华、王毅鑫、景

在平、蒋米尔、符伟国、任明中、杜永成、史维平、蔡仲曦、牛玉忠、蔡新民、

李晚生、陈海金、马志标……以及许多不便署名的朋友们。

对历年来数位同事扎实的营销实践以及带给我的启示和灵感表示诚

挚的感谢。对在我事业低潮期依然追随在我周围的几位老同事：唐璐、董

超、朱燕、陈琪、周子松表示由衷的感谢。

我还要感谢栽培我成长的几位上司和培训师，他们是：ＳｔａｎｌｅｙＬａｕ、

ＬｅｏＬｅｅ、ＮｏｒｍａｎＨｕａｎｇ、ＰｈｉｌｉｐＸｉａｏ、ＳｉｍｏｎＺｈａｎｇ、张林根、唐铣、谢锦
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感谢陈湛匀教授、吴维杨教授和ＭＢＡ学友们的教诲与鼓励。

正如我在《前言》中所讲，我这一生都必须感谢一位民营企业家———

山西振东集团董事长李安平先生，是李先生的慷慨资助帮助我度过了事

业的冬天和人生的劫难。

最后，我将这本书献给我敬爱的母亲、父亲、亲爱的妻子、两个可爱的

妹妹和亲亲宝贝———儿子上官任重。

尊敬的读者，如果您对拙作有任何的意见和建议，欢迎来信指教：

ｓｇｗｐｏｓｇｗ＠ｓｏｈｕ．ｃｏｍ。您也可登陆我公司网站：ｗｗｗ．ｓｇｍｅｄ．ｃｏｍ

上官万平

２００４年８月此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



前　　言

拙作比预告的出版时间晚了近三年。这其中自有太多的原因，但主

要还得责怪孔方兄的作难。近三年来，立誓效法古人、不为五斗米折腰的

我身陷公司经营的俗务和财务的泥沼，疲于奔命，不能自拔。著述立说这

等“风花雪月”的事便被作为时间管理中“缓而又轻”的一件被搁置了起

来。当然，如果全部开罪于孔方兄而淡化自己的龌龊和无能，则是对孔方

兄的大不敬了。

君子一言既出，驷马难追。对读者的承诺三年多来如一块巨石压在

我的胸口，令我羞愧难当，无地自容。近一年来，无数读者和朋友们的关

心和耳提面命使我不得不停下其他的活计，专心把这盘没有下完的棋下

完。

虽然没有能够按时兑现诺言，但俗话说得好：慢工出细活。而且，这

两年多的管理与营销实践活动也使笔者的管理思想日臻完善和成熟。这

部千呼万唤始出来的拙作一定凝集了在下较之往昔更为深刻和全面的管

理体验。

两年多来，笔者和许多企业创始人一样，经历了不少的坎坷和磨难。

另外，笔者可以从一个企业所有者的角度重新审视企业经营者———地区

经理的角色，这使这部《医药营销———地区经理实务》更为完备和丰满。

２００２年１月，上海上官医药企业管理咨询有限公司正式成立。公司

主营业务包括两大板块：面向医药企业的管理咨询和培训服务；医药产品

的代理和推广。企业初创阶段，实施的是多元化的经营战略，并没有聚焦

于管理咨询这一个产业。因为笔者偏执地认为，真正深谙医药企业策划

和培训的策划师、培训师是应该藏于民间的，他们很难出现在学院气氛浓

厚的大学或纯粹的咨询机构。我们无法可想，一个置身于医药市场之外

的ＭＢＡ或教授，怎么给带有突出行业特性的医药企业把脉、诊断和开处

方？即使一个咨询师具有一定的医药从业经验，在脱离医药市场一年以

后，他还能准确把握医药市场的脉动吗？



市场的细分和精耕细作是现代营销学发展的大势之一，咨询业也是

如此。这就是笔者为什么要从事医药产品代理的主要动因。我要自己和

上官医药咨询永远站在医药市场的风口浪尖，切实感受市场的冰冷与柔

情。因为只有这样，上官咨询才能长久立于不败之地，才不会被残酷的市

场所淘汰。

２００２到２００４年，笔者在全国讲演或开课共计５０余次，听众和受训

学员数千人。在鲜花与掌声中，笔者不仅感受到了“传道、授业”的艰辛，

同时也深刻地体会到了“授人以渔”的快乐。教学相长，在与听众或学员

的互动中，笔者本人确实汲取了丰富的营养，大受裨益。

感谢你们，我的学员朋友们。你们的莅临和参与，何止满足了笔者好

为人师的虚荣？而在一次次的脑力激荡中，笔者的内心也经历了无数次

的坠落与升腾，你们的大智慧不仅快速提升了笔者的自身素质，也使笔者

的企业少走了许多弯路，快速走向了成熟和成功。

２００２年１月，上官医药咨询药品代理部只代理了一个自费产品，有

三位代表。或许是因为开局太顺，或许是太要过“老板瘾”，或许是太迷信

“财务杠杆”，公司产品代理部自同年５月起便开始了大规模的融资和扩

张行动。

２００２年８月，新药代理部就已经发展到四支队伍近３０人，代理产品

１１种，计品规１５种。企业的急速膨胀带来了管理不善、资金吃紧、贪污

腐化、人浮于事、权力错位、客户满意度下降等一系列的问题。紧跟着是

股东撤资、资金链断裂……

少年时，笔者的狂放和不羁可以用太白先生的诗句写照：“天生我才

必有用，千金散尽还复来”。半载时光，上官依然年轻，还是令许多同人羡

慕的２８岁。可怕的是，千金散尽，人心不再向背。

必须坦言，笔者的心态在半年时间里陡然间发生了畸变。除了七分

的麻醉，似乎还有三分的麻木。在资金链断裂后，我常用“弃我去者昨日

之日不可留，乱我心者今日之日多烦忧”打发内心的惶恐和寂寞；百无聊

赖的时候，我好用“尔曹身与名俱裂，不废江河万古流”来排遣抑郁。

那段时光，上官活脱脱成了上海滩药界的一个“现世活宝”，一个半文

半商的怪胎。我承认自己已经破产，甚至产生了归隐山林，一走了之的可

怕念头。

２ 医药营销



２００２年９月１４日，我的儿子呱呱坠地。也就是在这一天，我强烈地

意识到，其实我已不再年轻。曾经狂妄叫嚣“再输一次又如何”的上官万

平，已经没有资格拿这句话做自己青春的注脚了。此刻始，上官已为人

父。

生命，是那样的瑰丽和神奇！

我给儿子起名叫上官任重。之所以起这个名字，一是我的太太姓任，

为纪念我们爱情的结晶；二是我希望儿子能够成为一条真的汉子，明白男

人的责任———修身、齐家、治国、平天下。对男人来说，家和国也许永远都

是任重而道远的追求。

儿子给了我重整旗鼓、再次出发的勇气和灵感，也让我明白，自己这

个农村走出来的平民的生命原来是如此之重！渐渐的，我一度浑浊、懵

懂、迷乱的眼神恢复了昔日的神采。对一个想要干番事业的人来讲，眼睛

不仅是心灵的窗口，也是其谋生的工具。这实在是太好了。

虚假的繁荣和显赫的声名无法掩盖公司深层次的问题和先天的不

足。繁华散尽，哀鸿遍野，我开始痛定思痛，着手进行改革。李嘉诚讲过

一句话：“逆境的时候要忍耐，顺境的时候要努力扩大局面。”

我必须承认，每每在危难关头，总是有热情的援手扶我度过难关。这

是否极泰来的自然法则，还是善有善报的因果轮回？我更愿意相信是后

者。

从２００２年１０月起，我开始大规模裁减人员和产品，将员工总人数压

缩了１／２，产品则裁撤了２／３。在此前提下，我对代理部组织结构和业务

流程进行了细致的重组。经过三个月的运转，代理部的管理和经营逐步

走向了正轨，但资金的问题依然困扰着公司。我没有气馁，因为我知道，

资金是所有的企业都必然面对并必须解决的问题，是一个企业存在多久，

它就存在多久。

我想，我这一生都必须感谢一位民营企业家———山西振东集团（中国

民营企业５００强）董事长李安平先生。我与李先生可以说是素昧平生，但

是他在没有任何担保的情况下借给我大笔的资金。我无法知道李先生借

钱给我的全部理由，但有一点我是可以肯定的：他相信我是一个可以创造

财富的人。

正如雪莱所说，冬天已经来了，春天还会远吗？

３前言



２００３年５月，我公司产品代理部实现了真正意义上的赢利。

过去的两年，与其说是走过来的，不如说是挺过来的、爬过来的。在

我的企业面临一次次的生存危机时，我曾数次跪地祈祷，不是诅咒命运的

捉弄和那些抢掠我产品和钱财的“强盗”，而是要自己冷静、再冷静，坚强、

再坚强！

时间是最好的老师，它教我们去爱。

时间是最好的良药，它帮我们医治精神的创痛。

佛祖说：恨不止恨，爱能止恨。

现在，我公司的医药产品代理事业部无论是员工数量，还是销售和利

润额都已达到相当的规模。一年多来，我们的营业额和利润一直保持着

两位数的季度增长率。在不断优化公司管理的前提下，公司的办公条件

和资金储备也有了更大的改善。本月，上海曼德医疗器械有限公司成立，

这将进一步完善我们药品和器械“两条腿走路”的战略思路。而挺进实业

的计划也在按部就班地进行着。

有些朋友开玩笑说，你从终点又回到了起点。我说，这不一样，现在

的我是前所未有的自信和充实。

上官万平

２００４年８月于杭州灵隐

４ 医药营销

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



目　　录

第１章　管理思想和理论发展简史 １!!!!!!!!!!!!!!!
一、管理思想和理论在中国 ２!!!!!!!!!!!!!!!!
二、管理思想和理论在西方 ４!!!!!!!!!!!!!!!!
三、启示 ２３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

第２章　创造卓越企业 ２５!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、什么样的企业算卓越 ２５!!!!!!!!!!!!!!!!
二、卓越企业的成长过程 ３４!!!!!!!!!!!!!!!!

第３章　职业经理人 ３８!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、职业经理人的基本素质 ３９!!!!!!!!!!!!!!!
二、职业经理人的四种能力 ４０!!!!!!!!!!!!!!!
三、职业经理人的角色定位 ４３!!!!!!!!!!!!!!!
四、职业经理人的行为道德规范 ４５!!!!!!!!!!!!!
五、职业经理人常犯的八种错误 ４６!!!!!!!!!!!!!

第４章　医药销售经理 ４９!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、销售部的职能 ５１!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、销售部经理的职能、职责和权限 ５２!!!!!!!!!!!!
三、地区经理的管理角色 ５３!!!!!!!!!!!!!!!!
四、地区经理的四大职能 ５５!!!!!!!!!!!!!!!!
五、销售经理的技能 ５６!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、地区经理的领导风格类型 ５９!!!!!!!!!!!!!!
七、与其他部门建立良好工作关系 ６１!!!!!!!!!!!!
八、“二手经理”怎么做 ６２!!!!!!!!!!!!!!!!!
九、避免做四种类型的销售经理 ６５!!!!!!!!!!!!!
十、论授权之道 ６６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
十一、对新任销售经理的几点建议 ６８!!!!!!!!!!!!
十二、销售经理的自我调节 ６９!!!!!!!!!!!!!!!



第５章　最成功的地区经理 ７３!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、视上司如客户 ７３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、“上司管理”的１０项基本原则 ７７!!!!!!!!!!!!!
三、与上司冲突的处理 ８０!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、视员工如客户 ８３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、展示影响力 ８３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、距离感与权威的树立 ８４!!!!!!!!!!!!!!!!
七、细节助人 ８６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
八、细节毁人 ８８!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
九、养成良好的作风和习惯 ９１!!!!!!!!!!!!!!!
十、给成功经理的８０条建议 ９２!!!!!!!!!!!!!!!

第６章　地区经理必备知识 ９６!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、营销观念的动态发展 ９７!!!!!!!!!!!!!!!!
二、ＳＴＰ营销过程 ９７!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
三、４Ｐ营销组合 ９７!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、４Ｃ理论 ９８!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、４Ｒ理论 １００!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、产品生命周期（ＰＬＣ） １０３!!!!!!!!!!!!!!!!
七、团队的组建与发展 １０６!!!!!!!!!!!!!!!!!
八、医院微观市场营销 １０７!!!!!!!!!!!!!!!!!
九、其他营销观念 １０８!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
十、张瑞敏管理箴言５０句 １０９!!!!!!!!!!!!!!!

第７章　ＳＴＰ营销 １１２!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、市场细分（Ｓｅｇｍｅｎｔｉｎｇ） １１３!!!!!!!!!!!!!!!
二、市场优选（ｔａｒｇｅｔｉｎｇ） １１７!!!!!!!!!!!!!!!!
三、定位（Ｐｏｓｉｔｉｏｎｉｎｇ） １１７!!!!!!!!!!!!!!!!!

第８章　关系营销 １２２!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、关系营销的理性思辨 １２２!!!!!!!!!!!!!!!!
二、关系营销的基本模式 １２３!!!!!!!!!!!!!!!!
三、关系营销的价值测定 １２５!!!!!!!!!!!!!!!!
四、客户市场关系营销 １２７!!!!!!!!!!!!!!!!!

２ 医药营销



五、关系营销的具体措施 １２７!!!!!!!!!!!!!!!!
第９章　人力资源管理 １２９!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、人力资源管理学发展简史 １２９!!!!!!!!!!!!!!
二、人力资源管理工作的思维方法 １３１!!!!!!!!!!!!
三、人力资源的几个特性 １３５!!!!!!!!!!!!!!!!
四、提高竞争优势的人力资源管理实践 １３７!!!!!!!!!!
五、培训 １４１!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、激励机制 １４３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
七、对人力资源管理的置疑 １４３!!!!!!!!!!!!!!!
八、人力资源管理“七忌” １４７!!!!!!!!!!!!!!!!
九、营造雇员满意的企业文化 １５２!!!!!!!!!!!!!!
十、你是否正在剥夺医药代表的成就感 １５３!!!!!!!!!!

第１０章　绩效管理 １５５!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、实行绩效管理的好处 １５７!!!!!!!!!!!!!!!!
二、绩效管理的实施过程 １６１!!!!!!!!!!!!!!!!
三、绩效管理的缺点 １６４!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、绩效管理的四大“症结” １６５!!!!!!!!!!!!!!!
五、绩效管理的五个原则 １６６!!!!!!!!!!!!!!!!
六、绩效管理的１０点重要提示 １６８!!!!!!!!!!!!!
七、关于绩效工资的争议 １７１!!!!!!!!!!!!!!!!

第１１章　目标管理 １７２!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、目标管理概述 １７２!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、目标管理存在的缺陷 １７５!!!!!!!!!!!!!!!!

第１２章　客户关系管理 １７７!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、ＣＲＭ体系简介 １７９!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、是不是要服务所有的客户 １８２!!!!!!!!!!!!!!
三、客户分类 １８３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、找出你的获利客户 １８４!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、预防客户流失 １８６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、巩固老客户 １８８!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
七、客户服务是营销的延伸 １９１!!!!!!!!!!!!!!!

３目录



八、客户资源姓“公”还是姓“私” １９２!!!!!!!!!!!!!
第１３章　大客户管理 １９７!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、大客户管理复杂而重要 １９８!!!!!!!!!!!!!!!
二、大客户遴选标准 １９８!!!!!!!!!!!!!!!!!!
三、大客户经理的责任和评估标准 １９９!!!!!!!!!!!!
四、大客户的管理方法 ２００!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、培养大客户的忠诚度 ２００!!!!!!!!!!!!!!!!
六、向上销售（ｕｐｓｅｌｌｉｎｇ） ２０１!!!!!!!!!!!!!!!!

第１４章　经销商管理 ２０２!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、厂商是利益共同体 ２０３!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、经销商普遍存在的问题 ２０４!!!!!!!!!!!!!!!
三、经销商的评估 ２０５!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、经销商的管理 ２０５!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、经销商管理方法 ２１５!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、如何与经销商打交道 ２１６!!!!!!!!!!!!!!!!
七、“窜货”治理 ２１８!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
八、经销商的选择 ２２０!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
九、经销商的分类管理法 ２２１!!!!!!!!!!!!!!!!
十、ＯＴＣ代表对零售药店网络的管理 ２２２!!!!!!!!!!

第１５章　时间管理 ２２６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、你是如何支配时间的？ ２２６!!!!!!!!!!!!!!!
二、管理者浪费时间的主要因素 ２２７!!!!!!!!!!!!!
三、节省时间的方法 ２３１!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、亚伦·赖金的节省时间之法 ２３３!!!!!!!!!!!!!
五、赖金和凡斯的时间活用原则 ２３６!!!!!!!!!!!!!
六、有条理地工作 ２３９!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

第１６章　医药营销中的风险及其预防 ２４１!!!!!!!!!!!!
一、产品滞销风险 ２４１!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、药物不良反应风险 ２４１!!!!!!!!!!!!!!!!!
三、应收账款风险 ２４２!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、调价风险 ２４３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

４ 医药营销

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



五、招标风险 ２４３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、医保风险 ２４３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
七、政府检查风险 ２４４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
八、员工流动风险 ２４４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
九、举报风险 ２４５!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
十、客户诚信风险 ２４５!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
十一、市场前期开发投入风险 ２４５!!!!!!!!!!!!!!
十二、用人风险 ２４６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

第１７章　沟通 ２４７!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、沟通的基本过程 ２４９!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、有效沟通的要件 ２５１!!!!!!!!!!!!!!!!!!
三、沟通的障碍 ２５２!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、沟通技巧 ２５３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、非言语性沟通 ２５４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、同理心的沟通 ２５６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
七、处理医生不满的沟通方法 ２５６!!!!!!!!!!!!!!
八、演讲的技巧 ２５７!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
九、企业常用文体写法 ２５９!!!!!!!!!!!!!!!!!

第１８章　问题解决之道 ２６４!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、企业问题的主要类型 ２６４!!!!!!!!!!!!!!!!
二、解决问题的七点核对法 ２６５!!!!!!!!!!!!!!!
三、问题“五化”法 ２６６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、解决问题的五步策略 ２６７!!!!!!!!!!!!!!!!
五、对解决问题策略的若干建议 ２６８!!!!!!!!!!!!!

第１９章　医药代表招聘 ２６９!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、招聘规划 ２７１!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、优秀医药代表应具备的素质 ２７３!!!!!!!!!!!!!
三、面试的基本模式 ２７５!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、如何提高面试效率 ２７７!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、需要高度警惕的几种应聘者 ２７９!!!!!!!!!!!!!

第２０章　医药代表管理 ２８２!!!!!!!!!!!!!!!!!!

５目录





八、如何巩固培训效果 ３４２!!!!!!!!!!!!!!!!!
九、小结 ３４４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

第２３章　销售辅导 ３４６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、辅导的目的 ３４６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、业绩辅导 ３４７!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
三、辅导员的心态和态度 ３４８!!!!!!!!!!!!!!!!
四、辅导下属的五种方式 ３４８!!!!!!!!!!!!!!!!
五、有效辅导的特征 ３４９!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、辅导的过程 ３５０!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
七、辅导时应注意的基本事项 ３５０!!!!!!!!!!!!!!
八、辅导过程中的六项注意事项 ３５１!!!!!!!!!!!!!
九、辅导中可用的四种技巧 ３５１!!!!!!!!!!!!!!!
十、辅导的要诀 ３５３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

第２４章　追踪与监控 ３５４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、追踪什么 ３５４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、科学的工作追踪观 ３５６!!!!!!!!!!!!!!!!!
三、如何提高追踪的效果 ３５７!!!!!!!!!!!!!!!!
四、医药代表抵触销售追踪的原因 ３５８!!!!!!!!!!!!
五、如何克服下属的抵触情绪 ３５８!!!!!!!!!!!!!!

第２５章　销售例会 ３６０!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、销售例会不能如愿进行的原因 ３６１!!!!!!!!!!!!
二、如何组织高质量的销售例会 ３６２!!!!!!!!!!!!!

第２６章　挫折心理及其矫正 ３６５!!!!!!!!!!!!!!!!
一、什么是挫折 ３６５!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、挫折如影随形 ３６６!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
三、挫折产生的原因 ３６７!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、直面挫折 ３６９!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、挫折心理的矫正 ３７１!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、关于爱心的思考 ３７２!!!!!!!!!!!!!!!!!!

第２７章　职业生涯设计 ３７３!!!!!!!!!!!!!!!!!!
一、职业生涯设计的方法和实施步骤 ３７５!!!!!!!!!!!

７目录



二、营造有利的工作环境 ３７８!!!!!!!!!!!!!!!!
三、帮助医药代表进行职业生涯管理 ３７９!!!!!!!!!!!
四、医药代表职业生涯规划的途径和方法 ３８０!!!!!!!!!
五、地区经理应该什么时间跳槽 ３８１!!!!!!!!!!!!!

第２８章　营销计划编写提纲 ３８４!!!!!!!!!!!!!!!!
一、摘要 ３８４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、形势分析 ３８４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
三、目标 ３８７!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
四、营销战略 ３８８!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、营销方案 ３８８!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、财务文件 ３８９!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
七、监督和控制 ３８９!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
八、权变计划和其他各种文件 ３９０!!!!!!!!!!!!!!

第２９章　企业计划书的编写 ３９１!!!!!!!!!!!!!!!!
一、企业计划的作用 ３９１!!!!!!!!!!!!!!!!!!
二、制定企业计划时的一些警示 ３９１!!!!!!!!!!!!!
三、制定企业计划的要点 ３９１!!!!!!!!!!!!!!!!
四、企业计划的格式 ３９２!!!!!!!!!!!!!!!!!!
五、行政性总结 ３９２!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
六、市场部分 ３９３!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
七、竞争 ３９４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
八、财政计划 ３９４!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
九、确定以下关键性设想 ３９５!!!!!!!!!!!!!!!!

参考书目 ３９７!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

８ 医药营销



第１章　管理思想和理论发展简史

许多经理以为，别人要他给管理一个定义，就好比是被

孔乙己老先生追问“回”字有几种写法一样。真实的情况又

是什么样的呢？

笔者回顾曾经培训过的约４００位经理，在小组状态下

能够给出管理较为确切定义的不到１／３，而能够单独给出

定义的恐怕不及１／５。

这也难怪，中国的医药销售经理半数是医药学科出身，

其中还不乏对不起大学老师的，他们连那点可怜的专业知

识都还给了老师。昔日的莘莘学子，今日不是身陷俗务，就

是“小富即安”。他们哪有时间去钻研管理科学？至于那些

中学都没毕业，靠领导提携或论资排辈走上经理岗位的同

志们，许多人在告别了苦大仇深的苦难岁月后，过起了养尊

处优的“小资”生活。笔者以为，要这些地区经理打麻将绝

对是三天四天不累，要其读书则好比赶鸭子上架，难着呢。

许多企业为赶时髦所倡导的“学习型组织”只是对纸张和唾

液的浪费罢了。

更为可怕的是，许多经理人认为“管理无用”。他们甚

至提出了“花钱就是硬道理”、“瞎干就是硬道理”这样石破

天惊的论断。思想空心化、生活糜烂化是笔者对中国半数

医药经理人，包括总经理的评价。

名正则言顺，纲举则目张。笔者以为，给管理一个定义

还是必要的。至少，脑力激荡不是一件坏事。

管理是什么？



管理就是管人。

管理就是透过他人达到目标。

管理就是计划、组织和监控。

管理就是资源的整合。

……

给管理下个定义很容易，甚至牢记住几十种定义也非难事。但最重

要的是，你是否能够从思想的高度上重视管理并尊重管理。须知，中国的

企业，８０％是因为管理不善导致的管理性亏损。

一、管理思想和理论在中国

管理与人类社会几乎是同时产生的。自从有了人类社会，人们的社

会生活就离不开管理，管理的实践也就应运而生了。随着社会的发展和

科学技术的进步，人们又对管理思想加以进一步的总结，提出管理中带有

规律性的东西，并将其作为一种假设，结合科学技术的发展，在管理实践

中进行验证，继而对验证结果加以分析研究，从中提炼出了属于管理活动

普遍原理的东西。对这些原理的抽象综合，就形成了管理的基本理论。

笔者以为，秦始皇陵和万里长城的修建就充分体现了我们祖先的管

理能力，其气吞山河的建设规模正是祖先管理和组织能力的最好注脚。

在当时的技术条件下，要完成如此浩大的工程，单单凭借一腔的热血是绝

对不够的，所以笔者说，秦始皇陵和万里长城同时也是历史上最伟大的管

理实践之一。

再说一个汉代的管理大师———韩信，透过我们熟知的一句话“韩信将

兵，多多益善”，我们便可对韩信的管理和组织能力做一个管窥蠡测。

最近，笔者正在对中国历史上的盐业和丝绸业的管理进行研究。笔

者发现，早在１０００多年前，我们的祖先就能够科学地进行产业管理，比

如税收制度、行政监管等。

历史上，组织，尤其是经济组织的演变与管理思想和理论的发展存在

着相互促进的关系。经济组织的演变为管理提出新的研究课题，而管理

研究的进展又为新型组织的巩固提供了支持和保证。这种如影随形的互

动关系是管理思想和理论演进的根本动力。医药企业是典型的经济组
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