
招商管理与实务



一.明确找商目标----招商的广度和深度

市场目标 招商目标销售目标
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销售目标
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目标分解
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市场目标：医院开发

广东一区：自建队伍开发医院60家
广东二区：自建队伍开发医院26家，利用代理商网络开发医

院40家

浙江区域：自建队伍开发医院39家，利用代理商网络开发医
院40家

华北区域：利用代理商网络开发医院80家
中南区域：利用代理商网络开发医院90家
东北区域：利用代理商网络开发医院50家
苏皖区域：利用代理商网络开发医院30家
其他区域：利用总部招商，对边缘地区进行招商和销售 

2024/3/19 5JIMZENG



招商目标
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如何确保招商目标？

n 建立区域漏斗管理系统

n 将漏斗管理系统纳入区域绩效考核

n 每周考核一次
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目标客户

回传代理申请表的客户

进入谈判期的客户

已签定代理协议的客户

执行代理协议的客户

招商渠道和定向找商

漏斗管理系统

瞄准

谈判

评估

成交

服务2024/3/19 8JIMZENG



My CRM：区域招商管理
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剖析代理商:洋葱第二层

n有否足够的资金实力，营销团队战斗力
是否强

n员工的工作状态（紧密型Vs松散型）与
流动率

n员工自身的能力与专业水平

n培训员工的能力

n管理员工的能力（员工的执行力）
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剖析代理商:洋葱第三层（葱心）

n领导人素质：

n 1、资历（成功的经历）：以前做过什么
产品，业绩如何？相关领域的经历。

n 2、学历（思维方式和社会资源）
n 3、经营理念（经营哲学）
n 4、商业信用（口碑）
n 5、商业伦理等
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项
目
编
号

项
目
权
重

项目内
容

项目评分标准 得分：
项目权
重×评
分标准100% 80% 60% 30% 0%

一 12

法人或
合伙人
合作意
愿

合作意愿高，愿
为前期市场开拓
作出努力，并对
产品十分看好，
愿意执行我公司
招商政策

较好 一般 较低
不愿
合作

 

二 8 经营品
牌

曾经营过二个或
以上的品牌产品
（市场占有率在
同类品种中第一）

曾经营过
一个品牌
产品（市
场占有率
在同类品
种中第一）

2个或以上
市场占有
率第二的
产品

1个或
以上市
场占有
率第二
的产品

无  

三 7 学术推
广

代理商有以学术
为主要推广方式
的队伍，并主动
配合厂家开展临
床推广工作。

较好 一般 较低
不愿
合作

 

四 9 人员管
理

工作人员全部为
专职，在该公司
有固定收入，并
有社保，有完整
的人员管理与考
评制度

80%专职，
有固定收
入

60%专职
员工

30%专
职员工

全部
兼职
员工
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项
目
编
号

项
目
权
重

项目内
容

项目评分标准 得分：
项目权
重×评
分标准100% 80% 60% 30% 0%

五 7
业务人
员
素质

医药专业、大专
毕业，产品推广
经验大于2年的业
务人员超过80%

医药专业、
大专毕业，
产品推广
经验大于1
年的业务
人员超过
80%

医药专业、
中专毕业，
产品推广
经验大于1
年的业务
人员超过
80%

产品推
广经验
大于1
年的业
务人员
超过
50%

既无
专业
背景，
又无
产品
推广
经验
的业
务人
员超
过
80%

 

六 7 业务覆
盖能力

专职的医药代表
能覆盖新代理区
域所有的二级以
上的医院

覆盖80%
二级以上
医院

覆盖60%
二级以上
医院

覆盖
30%二
级以上
医院

全部
是发
包销
售

 

七 10

对代理
区域市
场环境
熟知程
度

对当地市场人口，
终端医院药品渠
道等基础资料熟
悉和三级以上医
院的药剂科主任，
专科医生有很好
的私人感情

较好 一般 较差

未操
作过
该市
场

 

八 10 专家网
络实力

对代理区域的专
科权威以前有投
入，且保持很好
的私人感情

较好 一般 较差

未操
作过
该市
场
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项
目
编
号

项
目
权
重

项目内
容

项目评分标准
得分：
项目权
重×评
分标准100% 80% 60% 30% 0%

九 10
发展意
识、服
务意识

在医药行业有长
期发展的愿望和
行动，下游客户
反馈其服务意识

强

较好 一般 较差 投机  

十 12 招投标
能力

熟悉当地招标中
介，在近一年中
的所有招标中，
中标率≥90%

70% 50% 30%

未亲
自参
与过
投标

 

十
一

8
物价报
批
能力

熟悉当地物价机
构报批物价的全
部产品能保持原

价

较好 一般 较差

未亲
自报
过物
价

 

总
计

100 得分            
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三.如何寻找代理商－－区域经
理

1、人脉    业务成功=70%人脉+30%努力、灵感        
                          同事    以前的同事    同学       战友     客户     客户的朋友
                          沙龙     邻居     朋友的朋友     一切可以接触的人

2、医院
3、医药公司
4、公司的客户档案
5、全国医药会
6、INTERNET                                   
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找商通路－－公司

药交会     
广告找商

物价公告

SMS  网络
                  
                  商业 
                  代理商之间介绍
                  区域经理    医院
                  朋友、校友介绍                                    

  代理商数据库
  电话名录
   企业名录
   光盘
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区域找商路线图：在以下的每个环节都可找到代理商
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四.如何与代理商谈判

n 背景调查            
n 实地考察

n 与他人沟通

n 再次谈判            
n 达成协议           
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谈判要点谈判要点

一、心中有数（做好准备；一、心中有数（做好准备；33PP原则）原则）

二、营造环境二、营造环境  

三、厚而不憨（诚实信用）三、厚而不憨（诚实信用）

四、实例佐证（样板市场）四、实例佐证（样板市场）

五、虚实结合（人皆患失五、虚实结合（人皆患失,,而非畏险）而非畏险）

六、双向沟通六、双向沟通

2024/3/19 24JIMZENG



达到如下沟通效果，达到如下沟通效果，————

ØØ专业严谨的业务人员专业严谨的业务人员  
ØØ厂家有实力、销售政策有激励性而且注重市场秩序厂家有实力、销售政策有激励性而且注重市场秩序

ØØ市场管理严格、冲货乱价治理有力得法、市场管理严格、冲货乱价治理有力得法、

ØØ所在城市又是厂家比较关注的市场所在城市又是厂家比较关注的市场

ØØ首批进货量压力又很小首批进货量压力又很小

ØØ产品适合当地市场需求，而且相对竞品有优势产品适合当地市场需求，而且相对竞品有优势

ØØ确实有确实有““看得见、摸得着看得见、摸得着””的良好销量前景的良好销量前景

ØØ上市计划激动人心上市计划激动人心

      

                                                  这样的产品简直就是稳赚不赔。这样的产品简直就是稳赚不赔。    
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以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/11600100214

1010103
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