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内容概要

　　随着医药体制改革步伐的加快，医药企业之间的竞争日趋激烈，在此环境下，企业要想更好的生
存与发展，必须不断加强销售团队、市场开发与保持、区域管理等方面的建设，这就对销售经理的综
合素质提出了更高的要求。

　　本课程针对医药行业的特殊竞争环境，系统讲授了医药销售经理应该掌握的人员管理、区域管理
、业务管理等方面的技能，使医药销售经理的管理能力、控制能力、领导素质得到大幅度提升，帮助
企业打造一支高素质、高效率的销售队伍。
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