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内容概要

　　招商作为一种快速、低成本拓展药品营销通路的方式，受到众多制药企业的推崇，已成为一种独
具特色的分销模式。
然而，更多的企业仍是延续旧有的手法，为了“招商”而去招商，一度陷入“粥多僧少”的怪圈，使
得厂家和代理商之间难以建立顺畅的商业关系。

　　本课程深入分析了药品招商的现状与困境，系统讲授了药品招商的方法、程序、实施策略及招商
谈判的相关技巧。
通过对本课程的学习，将使您掌握药品系统招商的步骤及策略，从而获得药品招商运作的成功。
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