医药代表销售技能内容与实战(1)
本训练资料仅为新医药代表的培训训练服务，通过这种训练方法，能够使医药代表快速地成长。它来自于现实又高于现实，大家不必为一些细小的情节是否符合现实而讨论，况且，公开的文章不能把企业真实的营销政策公布于众，也不能谈论违背国家法律的操作方法，所以，请各位读者能理解作者的处境，谢谢读者！ 

    医药代表电话拜访江苏省南通市某药品销售自然人张宏君先生 

    人物：1、药品销售自然人张宏君先生（尊称张经理，简称老张） 

    2、四环药业招商人员李晓燕女士（简称小李） 

    时间：星期一上午8：30 

    情景：老张一清早拜访完第一人民医院内科主任后，正准备开着自己的别克商务车去南通医学院附属医院拜访药剂科主任时，小李接通了老张的手机，老张一边开着车，一边很不耐烦地打开手机。他瞧了一下手机上的号码，不熟悉，便大声地说着。 

    老张：你是谁！ 

    情景：小李马上感觉到情况不妙，但是，她很快的适应了，用非常委婉的口气回答。 

    代表：张经理，您好！我是四环药业的招商人员，我姓李，叫李晓燕。 

    老张：我现在很忙，你有什么事吗？ 

    小李：我知道，在南通的医药市场，您是相当优秀的药品代理商，当然很忙啦！我就打扰您一分钟时间，行吗？ 

    情景：老张听到小李的赞美，心情自然愉快，口气也友好了。 

    老张：行吧！ 

    小李：我公司最近推出了一个新药，想在南通市进行招商。我们已经做了比较详细的调查，知道张经理在南通市做得很不错，所以想与您商讨一下南通地区的产品代理事宜。 

    老张：什么产品？ 

    小李：中成药，风湿骨痛胶囊。 

    老张：没有听说过这个产品。现在正是拜访客户的时间，我们晚上再谈，好吗？ 

    小李：好的，晚上还打这个号码吗？ 

    老张：晚上打我的座机吧！ 

    小李：请把座机号码告诉我，好吗？ 

    老张：0513--85168168 

    小李：真是一个发大财的号码！ 

    老张：谢谢您的金口！ 

    情景：忙了一整天的老张，晚上又上网寻找好的产品，这时，小李及时打来电话。 

    小李：张经理在吗？ 

    老张：我就是，您是小李吧！ 

    小李：是的。

现在我们可以详细地洽谈一下代理事宜了，是吗？ 

    老张：是的，今天晚上我的时间比较充裕，我们可以好好的洽谈一下了。请先介绍一下贵公司的代理产品，好吗？ 

    小李：好的。我公司这次推出一个三类新药，风湿骨痛胶囊。 

    老张：它是治疗风湿性关节炎的，是吗？ 

    小李：您真是行家，一听到药名，就知道治疗什么病的。当患者的风湿性关节炎和类风湿关节炎发作时，其疼痛非常难受，风湿骨痛胶囊对治疗这种症状有特效。 

    老张：西医在治疗这类病时，经常单独采用阿司匹林，如果患者的病情比较严重，就采取组合用药的方法，比如阿司匹林与“氢化考的松”联合使用，加强止痛效果。 

    小李：张经理，您对治疗风湿性关节炎也很有研究。阿司匹林属于非“甾体类”抗炎药，刺激胃肠粘膜，大量长期应用，导致胃少量持续出血或致消化性溃疡。有些非“甾体类”抗炎药还可引起肝肾损害，如阿司匹林、消炎痛、非诺洛芬等，所以，患者应尽量避免长期服用这些药物。 

    老张：患者长期应用激素会产生依赖性，并引起各种副作用，如骨质疏松及病理性骨折等。 

    小李：您说的非常有道理。为了给临床医生多一个治疗这类病的有效手段，同时也可减轻患者长期服用西药所带来的毒副作用，我们推出了纯中药制剂的国家级新药—风湿骨痛胶囊。 

    老张：风湿骨痛胶囊有什么特点呢？ 

    小李：这在电话中很难讲清楚，我还是先把产品说明书寄给您，您仔细阅读以后，我们再沟通，好吗？ 

    老张：这样也好。 

    小李：请把您的邮政编码和地址告诉我，好吗？ 

    老张：我发短信告诉您吧！ 

    小李：谢谢您，张经理。 

    老张：不用谢，再见！ 

    情景：几天以后，小李和张经理约定，今天晚上再次洽谈代理事宜。电话铃刚响，张经理就知道是小李打来的。 

    老张：是小李吗？ 

    小李：是的，张经理，您好！这么晚还打扰您，真是不好意思。 

    老张：您太客气了，我还得感谢您呢！ 

    小李：为什么？ 

    老张：因为，您在为我寻找好品种呢！这是我们的共同利益所在，今后，千万别这么客气。 

    小李：好的，那么我们开始探讨实质性的问题吧！ 

    老张：小李，看了您寄来的资料以后，我对这个新药产生了一点点信心，但是，我还是不太明白它的药理作用，请您详细地介绍一下，好吗？ 

    小李：好的。

风湿骨痛胶囊组方中的“制川乌”和“制草乌”，它们的药理作用是祛风除湿，散寒止痛。但是，他们会导致胃肠道痉挛，损伤胃粘膜，病人难以忍受。但是,组方中的木瓜和乌梅，它们的作用是生津和胃，能有效改善因上述药物引起的胃肠道副作用。 

    老张：是的，这个组方很有道理。 

    小李：还有呢！组方中的红花，能有效地促进血液循环。组方中的麻黄和甘草，有类似的激素作用，与“制川乌”和“制草乌”配伍，促进其止痛作用，使止痛效果加快；与红花配伍，起到促进血液循环的作用。 

    老张：听了您的介绍，我的信心更强了。西医对风湿性关节炎和类风湿关节炎没有什么好的方法，传统的中药应该大有作为的。现在，我们再谈谈其他的合作条件，好吗？ 

    小李：好的。 

    老张：请问，风湿骨痛胶囊是是否进入国家“医保”？ 

    小李：进了，是国家B类“医保”品种。 

    老张：它是贵公司的独家品种吗？ 

    小李：不是，全国有两家企业有这个新药的批准文号。但是，另一家企业的经营状况非常不好，已经有好多年没有销售这个产品了，请您放心。 

    老张：这个产品是否在南通市中标了？ 

    小李：没有，我真想与您商讨一下这个问题。您是自己开办公司，还是挂靠在某一家医药公司呢？ 

    老张：我是挂靠在“南通健桥”医药公司。 

    小李：我知道这家公司，这是一家很著名的医药公司。听说，这家公司的中标率很高，是吗？

    老张：是的，我与这家公司已经合作了五年了，双方的关系非常融洽。 

    小李：您是否打算把我公司的产品也委托给“健桥”公司投标吧？ 

    老张：是的。这个品种的底价是多少元，“扣率”又是多少呢？ 

    小李：17.74元/盒，30扣。 

    老张：这个“扣率”还是比较高的，市场操作空间太小，很难接受的。 

    小李：您讲的很有道理，（停顿了一会儿）不过，中成药产品与西药不一样，是吗？一般情况下，在南通市场，西药产品的促销费用是多少？ 

    老张：一般是零售价的25%，贵公司的产品是多少呢？ 

    小李：我们做了调研，在江苏市场，一般是15%。 

    老张：15%的促销费用是很难运作的。 

    小李：几个月以前，我们也是这样认为的。但是，做了一个样板市场后，我们就觉得很有信心了。 

    老张：贵公司还做了一个样板市场，在哪里啊？ 

    小李：在无锡。

老张：怎么做的？ 

    小李：我公司做市场，不仅发放促销费用，更重要的是实施知识营销策略。我们对医药代表进行很严格的训练，要求他们对临床医生进行有效的公关，详细阐述产品的卖点，使临床医生至少把这个产品作为二线用药，甚至是一线用药，这样，用药量自然会快速上升，您说呢？ 

    老张：这种先进的促销方法，我也听说过。贵公司是否为代理商培训呢？ 

    小李：我公司把代理商看作为自己的医药代表，当然要提供专业化的培训。 

    老张：贵公司真的很不错，我对贵公司的产品更有信心了。那么，首批提货必须达到多少万元？ 

    小李：我公司没有这个政策，因为首批提货要根据市场的需求来确定的。 

    老张：贵公司的政策非常合理，许多企业对首批提货都有严格的要求。您也知道，我们的资金非常有限，医院的回款周期很长，而医生的促销费必须当月发放，我们需要很多资金的。 

    小李：我公司非常理解你们的处境，如果首批提货要很多资金，您的市场将无法正常转动，对双方都不利。 

    老张：谢谢贵公司的关心。那么，保证金需要多少万元？ 

    小李：为了保证市场顺利运行，严防“窜货”，我公司制定了保证金政策。如果您要代理整个南通市场，保证金需要2万元。 

    老张：是不是可以少缴一点，比如说1万5千元。 

    小李：这可能不行，我公司的政策对任何人都一样，请张经理多多谅解。 

    老张：好的，明天我还要做一些市场调研，问几个专家，让他们看看这个产品的市场前景如何，好吗？ 

    小李：应该的，我们过几天再联系，再见！ 

    情景：老张详细询问了几个专家以后，觉得这个产品的市场前景非常好，就主动打电话给小李，相约在当天晚上九点再继续洽谈。九点整，老张家座机的铃声响了。 

    老张：是小李吗？ 

    小李：是我呀！张经理，您好！这几天调查得怎样了？ 

    老张：据我的几个专家朋友分析，这个产品的组方很科学，疗效应该不错，市场前景也很广。不过，在正式签订合同以前，还有很多问题需要洽谈，是吗？ 

    小李：是的，请说吧！ 

    老张：这个产品的全年任务是多少万？ 

    小李：首先我得知道，您有自己的销售队伍吗？ 

    老张：有，加上我自己，总共有七个医药代表，管辖一市五县共十六家“二甲”以上的医院。 

    小李：据我所知，南通市有六个县，为什么您只开发五个呢？ 

    老张：您对南通市的情况相当了解，是的，还有一个海安县没有开发，因为，这个县的两个县级医院的付款情况很差，所以，很多公司的医药代表都不开发这个县。

小李：听您介绍，您可以代理整个南通市。那么，全年任务至少也应该有150万吧。 

    老张：太多了，新产品刚开拓市场，很难“上量”的。 

    小李：就是考虑到新开发的市场，才制定150万的任务，否则，全年的任务应该是300万。无锡的一个三级医院，刚开发了三个月，目前每月的销售量已经达到1.5万，预计这个医院的月销售量应为3—4万。 

    老张：但是，南通的经济水平比无锡差多了。 

    小李：是的，南通的经济水平是比无锡差一点，但差的不多，而且，南通市的人口远多于无锡市，所辖的区域也比无锡大的多，张经理，是吗? 

    老张：您真了不起！ 

    小李：张经理，您太过奖了。 

    老张：好了，咱们不争了。全年任务稍微降低一点，120万，行吗？ 

    情景：小李在这方面是有决定权的，只要对方提出的要求在80%的范围内。但是，她还是用了销售技巧，不急于成交。 

    小李：在这方面，我没有决定权，我得请示一下，过一会儿再给您答复，好吗？ 

    老张：好的，麻烦您了。再见！ 

    小李：再见，张经理！ 

    情景：小李挂了电话，再仔细地思考了一下将要面对的难题以及相应的对策，十五分钟后，又开始与老张沟通了。 

    老张：是小李吗？ 

    小李：是的。刚才我与上级主管讨论了您提出的要求，我详细地介绍了您的情况，希望上级主管根据您的实际情况，给予特殊的政策。经过我的一再请求，上级主管终于同意您的要求。 

    老张：真是谢谢您了！ 

    小李：不用谢，这是应该的。您还有什么问题吗？ 

    老张：不好意思，还有几个问题要与您洽谈。 

    小李：请说吧！ 

    老张：如果完成全年任务，贵公司有年终“返利”吗？如果有的话，“返利”的政策又如何呢？ 

    小李：有，如果完成全年任务的90%--99.9%之间，“返利”一个点；如果完成全年任务的100%以上，“返利”一个五个点。这个政策还不错吧！ 

    老张：还可以。贵公司是否执行底价开票？高开票行吗？如果不开票，是否可以便宜点？ 

    小李：我公司执行底价开票，如果要执行高开票的程序，代理人要支付高开票部分的增值税。第二，我公司是上市公司，财务管理非常规范，不执行不开票的政策，希望张经理多多谅解。 

    老张：我认为，贵公司的政策特别规范，我就是喜欢与这样的公司打交道。

如果咱们签订协议，协议执行的时间有多长？是两年还是三年？ 

    小李：您希望多少年呢？ 

    老张：当然越长越好啦！ 

    小李：如果市场做得好，协议的执行时间当然越长越好。那就签三年吧！ 

    老张：行！现在正好赶上南通市的药品招标，这次是2006年的全年招标，请贵公司一定要派人来，把招标工作做好。 

    小李：好的，我公司一定尽快派人来，做好这次招标工作，否则，任何的代理协议都无从谈起。 

    老张：好的。我还有问题要与您洽谈。如果招标成功，贵公司的发货时间需要多长时间，你们采取何种方式发货？ 

    小李：根据我们的经验，我公司采取邮寄的方式发货，您大概在十天内收到货物。 

    老张：可以，今天就谈到这儿，下次有问题再向您请教。 

    小李：您太客气了，哪里谈得上请教。请保持联系，再见！

