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前言

　　近十年来，中国医药市场发生了巨大变化，国际上知名的跨国制药企业几乎都登陆了这块宝地，
国内的制药企业也在国家政策的允许下发挥出自有的优势，各种仿制产品、优势产品的不同剂型和规
格层出不穷，使得中国医药市场的竞争变得异常激烈。
随着各种所谓的新产品不断涌现，制药企业的营销模式也在不断探索和创新，从粗放式的销售管理到
专业化的市场营销管理，花样繁多的营销模式在不断地尝试。
很多中小制药企业由于资金的短缺或经验问题，无法建立起自己的销售队伍，只能借助社会的各种资
源，来代理销售它们的产品，如专做医院终端，专做渠道的或专做零售药店终端的代理商资源，我们
把这一过程简称为药品招商。
从2001年起这种销售模式就开始出现，直到2004年全国开始掀起药品招商的热潮，在2005年达到高潮
。
但企业在招商的市场运作过程中，遇到了很多问题，如：招商品种很多但成功的却很少，很难找到合
适的代理商，打了广告招商不管用，即使找到了代理商却很难管理，市场信用失控，代理的产品到处
窜货，好产品销售却很差，不知如何激励代理商，与代理商很难打交道等问题。
因此，从事招商模式的制药企业到处寻找治理问题的良药和策略，持续地参加药交会的论坛，参加各
种招商运作的培训课程，在此期间，无数专家的招商思路、招商招术和招商模式就在这种情形下碰撞
产生。
　　杨润宇老师撰写此书的思想体系也就是在这种环境下，经过自己的实践和探索形成的。
此书的基本框架主要来源于与药励学舍一起开发的“精英型招商体系的构建与运营”培训课程。
尽管药励学舍在这些年期间也跟随市场的变化，开发出了不少关于招商的经典课程，例如“招商模式
下的医药代理商开发与管理”“药品招商战略规划与操作实务”“如何构建差异化的招商模式”“医
药企业招商过程的九大困局与对策”“精英型招商体系的构建与运营”，但是一直没有为业界留下著
作性的资料供大家今后的实践参考之用。
因此，我们要感谢杨润宇老师在与我们合作的过程中，很用心地结合自己多年来在一线招商管理和市
场营销管理的经验，经过近两年的潜心撰写，终于在近期问世了这本具有一定的思想水平和理论高度
的论著。
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内容概要

“制药企业精英型招商运营系统”是一个战略清晰、目标明确、销售行为专业、管理规范、部门间合
作良好、市场推动能力强的实用型招商运营系统。
为便于读者能够掌握并运用其核心理念，作者采用了从整体到局部的方式，先后从“环境”“思想⋯
‘资源”“价值”“执行”和“提升”六个部分进行介绍：在“环境”部分，对制药企业的运营现状
进行了深度剖析，指出了未来运营的发展方向；在“思想”部分，运用了系统论的方法，从整体的角
度分析了“招商”的本质，指出了企业在招商过程中的常见误区，并提出了高效招商所必须具备的“
核心思想”；在“资源”部分，分析了“资源的属性”对运营过程的影响，并给出了“如何合理选择
和利用资源”的指导思想；在“价值”部分，强调了企业（员工）与代理商之间互动的基本价值观和
原则，这些价值观和原则能够帮助企业更好地理解和管理代理商；在“执行”部分，详细介绍了“精
英型招商运营系统”的运营流程，并构建了能够提升管理效率的“运营反馈系统”；在“提升”部分
，介绍了能够持续提升业绩的各种可能方式，并提出了“成功招商运营系统的五大特征”，旨在帮助
企业能够更清晰地判断其现状，找到提升企业综合实力的方向。
    该书适合制药企业管理层及相关人员阅读参考。
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章节摘录

　　企业的产品经理需要围绕上述目的设计宣传方式和手段，而这些方式和手段也必须具备下列特征
。
　　制药企业最常用的手段是做广告，多数会选择网络、专业报刊、地方性晚报进行广告投放。
在广告宣传方面，企业最常犯的错误有以下几种。
　　（1）缺乏广告媒体的选择策略　主要的表现是不清楚如何选择广告媒体，也不清楚用什么样的
方式来呈现自己的产品。
所以，很多产品经理就根据自己对某一媒体的印象和关系来选择广告刊物。
也正是由于这样的原因，导致仅仅医药招商类的刊物就多达近三十家，弄得那些代理商根本不知道该
从哪个刊物看起！
其实，广告不是目的，让潜在客户能够在第一时间发现你的产品才是目的。
　　当然，选择适当的媒体也很重要，企业在选择媒体之前，需要考察媒体的广告企划案、了解该媒
体的目标客户是什么样的人群、媒体成立时间有多久、媒体自身有什么样的特点、发行量有多少、代
理商是否会保留该刊物、如何考核广告的有效性等细节性的内容。
在了解这些信息的基础上，结合企业的招商策略，就容易根据自己的需要选择媒体了。
　　（2）广告目的性不明确、贪多求全，缺乏重点　有些企业在做产品招商广告时，几乎将企业所
有的产品都放在一张宣传页中，对自己的产品也不做任何分类，以为这样既节省了费用，又可以多做
展示，划算！
殊不知，这样做，反而把那些有很好的市场前景或商业价值的产品都淹没了，广告无效不说，还浪费
了时间和金钱。
我经常问一些产品经理，“你的产品在哪个刊物做的广告？
在第几页？
为什么这么选择？
”遗憾的是，很少有人能够回答出来。
做广告还有另外一个非常重要的目的，就是要突出企业需要重点推广的产品！
突出产品的市场前景和商业价值！
另外，产品多，可能会给代理商带来企业实力强的感受，同时也会让代理商产生另外的顾虑——企业
能够对我代理的产品给予足够的重视吗？
因此，在做广告宣传时，切忌贪多而没有重点。
在一个陈列面上不要超过三个产品，最好是只放一个，产品就被凸显出来了。
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