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前言

我为什么要写这么一本有关医药和生物科技产品销售的书呢?    原因很多，但最主要的一点是，许多医
药行业的培训师和其他医药销售人员都提出了这样的要求。我知道，如果是我自己选择医药销售作为
职业，我会非常希望能够读到这样的一本书。    事实是，在美国，尽管药品销售是能带来可观回报的
职业，但许多医药代表却觉得这个行业异常艰难。有太多的医药代表在开始他们的职业生涯时，脑海
里缺乏对医药或生物科技产品销售的基本框架，也不清楚销售生涯的真正意义所在。我所知道的大学
课程设置内没有所谓的医药／生物科技产品销售“101”课程，对很多的医药代表而言，第一次接触到
这个行业可能就是从一张周日报纸上的一个3英寸×5英寸广告里。    经过仔细地寻找，你会发现有少
量的书会讲述医药销售的好处，让你了解求职时准备简历和面试的来龙去脉。还有一些书会告诉你一
些基本的销售技能和典型的销售拜访。所有这些书在很多方面都是有价值的，为此我在附录里已单独
列出了这些书籍的清单。    然而，迄今为止，我还没有发现一本明确的为初学者或新手介绍医药销售
的书籍；一本清晰、准确地告诉你这个职业日常的工作到底是一种什么状态的书．同时它也必须能够
捕捉到在新纪元里处方药市场的本质。    在我看来(许多鼓励我写本书的人也持相同的观点)，现在根
本没有这样一本书来为你提供入职前的“抢跑”，以及告诉你医药代表应该拥有的知识和能力，我认
为在领取第一份薪水前，所有的医药代表应该都会想看到这样一本书。    这正是我希望本书能够为你
做的。    正如你将从本书中看到的内容，它们反映了我个人的销售理念。它还坦率地反映了成千上万
名医生和其他保健专业人员对每天跟他们打交道的医药代袁的期望。这些包括以下内容：    ·简明扼
要一保证你的销售介绍简明扼要。    ·聪明睿智——充分了解你的产品及它的临床背景。    ·把握机
会一尊重客户的时间，拜访目标达成后，尽快结束本    次拜访。    在我的销售生涯中，我充分运用了
上述这些理念并把工作做得很好。在本书中，我也力图体现相同的理念。我希望在本书中你会发现，
我要体现的内容是简明扼要的，是聪明睿智的。虽然在本书的结尾，从某种意义上讲我这个作者就“
消失了”。可当你把本书买下来后，我希望你会把它作为一个永久性的参考资料来帮助你在整个医药
／生物科技产品销售中能够不走弯路，保持正轨。    大卫·科利尔    附言：“医药销售”与“生物科
技产品销售”之间的差异在哪里呢?实际上两者的差异不大，主要的区别在于产品的来源，还有就是生
物科技产品通常会更昂贵一些。我们常说的药品都是合成的化学化合物，而生物科技产品源于生命体(
如血液制品和基因产品)。医药和生物科技产品的销售工作我都做过。为了避免篇幅过于冗长，在整本
书里都使用术语“医药”。而为了进一步了解两者市场领域的不同，请阅读第6章的内容：“医药产
品和生物科技产品销售的关键差异。”    我知道为客户节约时间的建议你可能不爱听，也不愿意你手
下的医药代表们采纳。你有可能告诉他们的是，他们的目标就是争取一切时间、尽可能地出现在医生
的面前，我的这一条建议简直就是在背道而驰。    我不是不同意这种观点。它也一直是我的一个目标
，作为一名销售代表，我总是花可能多的时间与每名我见到的医生待在一起。跟医生一起待上20分钟
通常比2分钟更有效率。    然而，我发现，我要自己去争取和医生长时间相处的权利。要争取到这样的
特权，在早期的业务拜访时就必须简单明了，充分表现出我很尊重他们为我抽出的这一点点时间。这
就是为什么我把它作为首次拜访一名医生时的一个重要销售策略。    我发现如果我的销售介绍简明扼
要，并且在头两三次的拜访也没有占用医生很多时间的话，大多数医生似乎会这么认为：“嘿，这个
家伙有两下子。他知道我的时间是多么宝贵，不会像其他医药代表那样总是赖在这里不走。我觉得下
次他再来的话，要多拨点时间和他好好谈谈了。”    果然，经过几周或几个月持续的这种短暂的业务
拜访，我注意到大多数医生都愿意花更多的时间与我交流。这时候我的策略就演变成：“简明扼要，
聪明睿智，懂得在适当的时候选择离开。”    我深信上述的销售策略使我的医药代表的销售生涯获益
良多。
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内容概要

《医药代表实战指南》作者是资深医药代表和培训师，根据他多年的从业经验，介绍如何成为一名优
秀的医药代表，主要内容包括医药代表职业分析、如何成为医药代表、了解医药行业、熟悉医生和其
他医护人员、跟客户有效沟通的技巧等。

Page 3



《医药代表实战指南》

作者简介

作者：（美国）大卫·科利尔（Currier D.） （美国）杰伊·弗罗斯特（Frost J.） 译者：季纯静
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书籍目录
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所知） 绝非易事 磨合期 一天工作12～14小时 完成销售任务 竞争压力 第3章职位录取 寻找职位机会 面
试秘籍 牛刀小试 第4章入门指南 结识销售团队 你需要知道什么——所有的一切（似乎是这样的） 产
品学习系统 了解你的市场 销售技巧 培训老师 第5章做事条理化 你的家庭办公室 销售资料 存储的挑战 
你的细节袋 你的汽车 安排好你的时间 时间管理的小窍门 有关工作习惯的一些建议 第6章满足你的客
户 初级保健医生类型 初级保健医生和医药代表 专科医生 初级保健医生与专科医生：销售上的差异性
在哪里 “象牙塔”里的乐趣 看看这位“向导” 医师联合职业团体 医院销售策略 第一次进行医院销售
拜访 医院销售的特别内容 住院医生 实习医生 周四桌球日 药品销售的其他“目标”人群 其他客户 非
医生的从业人员：执业护士和医生助理 医药产品和生物科技产品销售的关键差异 谈一谈办公室工作
人员 第7章基本销售技巧 一般职业行为 个人形象 基本的沟通技巧 建立关系 为每次拜访都设定一个目
标 销售职业准则和美国药品研究和生产商协会制定的 行业操守准则 第8章销售拜访 拜访前的准备 业
务拜访的开始 特性和效果 问题和反对的意见 结束拜访 拜访后的分析 简明扼要、聪明睿智、把握机会
30秒业务拜访 30秒业务拜访技巧 如何见到“拒不见面”的医生 第9章销售拜访的支持工作 销售工具 药
物说明书 临床研究资料 临床研究的概要文件 产品的样品 使用样品的策略和战术 ⋯⋯ 第10章管理式医
疗市场 第11章开启药品销售职业生涯的10种方式 附录A参考书籍 附录B网络资源 附录C美国主要的制
药和生物科技产品公司
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章节摘录

版权页：   另一个原因是，由于新员工通常的医学知识水平（完成人职培训后）只能满足向初级保健
医生推广产品的要求。对专家销售产品通常要求具有更高层次的医学知识，这来自你在行业内的经验
或者公司给你提供的培训。 决定一家公司的新员工是否仅仅拜访初级保健医生的关键在于其销售团队
的结构和产品的性质。比如，一家公司销售一个血压药物，它可能培训它所有的医药代表，不光是去
拜访初级保健医生，还要去走访心脏病学家；而另一家公司同样销售类似的产品，它可能会保有两个
独立的销售团队——其中一个团队负责初级保健医生，另一个团队拜访心脏病学家——这两个团队针
对不同的目标群体销售相同的产品。 当然，如果一个公司专门从事高端眼科产品，那么所有的公司医
药代表——不管是新人还是老兵都一样——都将只进行眼科专家的拜访，医药代表也将接受相应的培
训。 专科医生 初级保健医生只是对他们的患者提供初级保健，他们经常帮助病人治疗尚处于早期的
慢性疾病（如哮喘和心血管疾病）。当有以下情况发生时，初级保健医生通常会将病人介绍给专科医
生： 慢性疾病进展到一定的程度，需要这方面的专家来进行治疗。 慢性疾病演变成复杂的疾病（如
糖尿病患者被确诊患有心脏病）。 初级保健医生需要寻求专业领域的专业知识诊断（在许多情况下，
确认后，专科医生会让病人回到初级保健医生那里进行治疗，并在治疗过程中与初级保健医生一起继
续讨论有关病情和治疗方案等事宜）。 病人需要外科手术。 初级保健医生不能够提供明确的诊断（
例如，当病人患有肿瘤，初级保健医生会建议病人转到肿瘤专家那里；如果有视力问题，就去眼科医
生那里治疗；如果是脚伤，就需要转到足病医生那里；等等）。
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编辑推荐

《医药代表实战指南》无论对于刚入行的医药代表，还是对于拥有多年销售经验的医药代表，给出了
切实可行的建议，有助于医药代表们快速提升医药销售水平，一本清晰、准确地告诉你这个职业日常
的工作到底是一种什么状态的书。
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精彩短评

1、想做药代而又不了解这个行业的人可以读读这本书
2、还好，针对医药代表的细节讲的很多，但是毕竟是外国人写的，也是针对外国的医药环境来。

Page 8



《医药代表实战指南》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu111.com

Page 9


