
第一图书网, tushu007.com
<<推广经理>>

图书基本信息

书名：<<推广经理>>

13位ISBN编号：9787509606797

10位ISBN编号：7509606799

出版时间：2009-9

出版时间：经济管理

作者：赵郑

页数：230

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：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<推广经理>>

前言

　　一次参加某企业的内部营销研讨会，听说该企业为新品的高端学术打造投放了数百万元资金，结
果产品在市场上销售时，直营部门和代理商却对这些学术内容不感兴趣，导致大量的学术研究成果滞
留在公司市场部门，无法转化为促销的力量。
　　一年过去了，老板一提到学术推广就想到那笔轰轰烈烈启动，却毫无成效的巨额投资，认为与其
花钱做学术，不如执行让利政策。
　　这样的事例，并非少数。
很多企业认为花上几十、几百万元做一个有品位的专家大会或者若干专家学者参与的学术研究课题，
就可以马上拉动销售。
其实他们仅关注了学术的构成，而忽略了推广体系的构成。
　　做学术如同编故事，推广则是讲故事，故事讲得好不好是产品卖得好不好的关键。
　　我们工作的重点往往放在了自己熟悉的区间，因此对于学术构成尤其擅长，讲起学术卖点、学术
渊源都是一套一套的，而对推广传播这一专业营销领域如何发挥承上启下的作用，却没有去深究。
　　很多企业对于学术概念的制造花费是明确的，对于销售开发的花费也是明确的，却轻视了两者之
间的一个重大环节——推广的费用以及推广活动的组织！
推广传播因市场和销售这两驾马车共同奔跑而脱节。
　　研究完了学术，产出的学术概念如何在市场实现？
这就需要新的岗位角色，也是我写这本《推广经理——处方药专业化推广》的初衷。
　　不少认识到这一点的企业，开始对市场实施强有力的推广。
随着推广活动的日趋丰富和推广队伍的日渐庞大，一些企业因善于实践而得到了业绩飙升的回报。
这些让我们自豪的国内企业崛起者，总是最了解自己面对的市场，能够第一时间拿出自己的修正方案
，走出了一条符合国情及企业实情的特色之路。
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内容概要

真实理论来自于实践，市场需求的爆发往往先于经验主义的预测。
推广经理角色的出现正如决堤前的裂缝，先是小股渗出这么几个、几十个推广人员，而后顷刻间就会
奔涌而下成为庞大的推广集群。
    当一个企业出现成百上千的推广人员，需要建立什么样的组织管理架构？
需要分成什么样的岗位层次？
他们与市场部、销售部之间的工作关系怎样缔造？
外企有经验可以借鉴吗？
国内企业什么时候需要这么多的推广角色？
这跟直营队伍医药代表的转型，跟代理制体系中市场管理者功能的细化有什么关系？
    这些正是《推广经理——处方药专业化推广》一书需要解决的问题。
本书分为医药推广集群的缘起、推广经理三大基本技能、推广经理四大执行技能、推广经理案头工具
箱四个部分。
    愿《推广经理——处方药专业化推广》能够对您有所帮助！
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作者简介

赵郑，北大光华管理学院研究生、北师大政治学院博士生。

    投身药品营销行业至今，致力于中小企业“突困”、“做强”的课题研究，中小企业代言人。
先后担任传媒记者、制药企业营销副总经理、上市公司副董事长等职务。
现任泽桥健康产业集团总裁。

    勤力笔耕，在国家级媒体两年内发稿数百篇，主题围绕中小医药企业组织管理、市场营销方面的研
究，其观点新颖，解析独特。
紧扣热点，极富实战指导作用，被若干企业奉为圭臬。
《中国医药报》、《医药经济报》、《销售与市场》、《枣国经营报》、《财经文摘》、《医药采购
报》等国家级主流媒体特约撰稿人，《中国营销传播网》、《华夏营销网》、《中国品牌专家网》。
新药营销”专栏作家。
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书籍目录

第一篇 医药推广集群的缘起  第一章 医药推广市场演绎    一、推广经理集群是必然产物    二、本土企
业华丽转身    三、专业化推广部势在必行    四、代理制下的市场功能转型  第二章 推广组织概述    一、
推广组织架构的主要类型    二、推广组织架构设计    三、推广营销组织设计范本    四、推广组织冲突
管理  第三章 推广经理的角色认知    一、医生眼中的学术推广    二、新形势下推广经理的职责范围    三
、推广经理的素质模型    四、推广经理的能力模型    五、推广经理的角色定位    六、推广经理与产品
经理、销售经理的职能区分第二篇 推广经理三大基本技能  第四章 推广沟通技能    一、推广经理如何
向上沟通    二、推广经理如何对下沟通    三、推广经理如何与平级沟通    四、推广经理如何与客户沟
通  第五章 学术推广技能    一、不同阶段的产品推广    二、学术推广会议组织    三、专业演讲技巧  第
六章 推广团队管理技能    一、新形势下的推广团队构成    二、推广团队职务说明范本    三、如何打造
高绩效推广团队    四、绩效考核    五、如何让团队不断发展第三篇 推广经理四大执行技能  第七章 情
报收集技能    一、获得  第一手信息    二、怎样搜集信息资料    三、问卷设计    四、产品市场预测  第八
章 区域市场开发技能  第九章 区域专家网络建设技能  第十章 专业化辅导技能第四篇 推广经理案头工
具箱  第十一章 常用推广物料  第十二章 常用推广管理工具附录：《推广部门规范化管理手册》目录参
考文献后记
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章节摘录

　　第一篇 医药推广集群的缘起　　第一章 医药推广市场演绎　　“一个崭新的东西出现，它肯定
是源于斯而高于斯。
推广经理正是在过去的组织职能里嬗变、分离、区隔，进而蜕化出的，更新的模式。
”　　一、推广经理集群是必然产物　　国内医药企业发展到一定阶段，推广经理集群的出现是必然
。
很多外企、国企经理人没有认识到这一点。
他们对此观点不是不屑一顾，就是嗤之以鼻，认为药企有产品经理和销售经理已足够，根本不需要什
么推广经理；认为推广经理是一个凭空捏造出来的概念。
　　也许，当前看来推广经理并不是适合所有企业，但是随着企业的发展，企业内部分工越来越细，
产业化、规模化程度越来越高，推广经理作用越来越重要。
　　当企业越来越大时会怎么样?销售经理、产品经理的活儿越来越多，他们的一部分职能就不得不剥
离出来。
而这一部分剥离出来的职能，当然需要有人来承担。
　　推广经理最初的角色是“捡垃圾”者，不能越过产品经理，做的是产品经理和销售经理做不了的
、需要相当劳动强度、不断重复且没有多少科技含量的活儿。
　　即便是这样，销售经理、产品经理也都认为推广经理不行。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<推广经理>>

媒体关注与评论

　　“他这本新作，正是要刨除医药营销中的浮华成分，为本土医药企业提供实战内容——切实可战
的思维以及实用能战的方法。
”　　——《销售与市场·渠道版》副主编范超伟　　“有很多震惊。
因为：这是一本到目前为止对医药专业学术推广论述最全面的一本书，有理论、有方法、有案例、有
工具，一定会让读到它的人受益匪浅，让读到它的企业少走弯路。
”　　——澳斯邦生物工程公司副总裁耿洪武　　“繁琐的医药营销方法历来是营销界中所敬畏的，
以致于相关的理论研究著作少之又少，能称为精品的更是难得一见。
”　　——超级畅销书《狼道》作者、知名图书策划人罗宇
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编辑推荐

　　没有总结，就没有经验，没有创新，就没有进步，企业发展到一定程度，就到了模式更新的阶段
，推广集群，正是企业物定历史时期的必然产物。
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