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黑龙江生产企业招商企业

生成日期: 2025-10-27

熟悉并掌握招商相关专业知识是一名招商专员必备的职业素质之一。如果你是主要负责医药电话招商的话，那
么还必须要具备电话医药招商技巧，因为招商专员是直接与意向客户进行对接、沟通的，如果沟通话术不懂变
通，则极容易在与客商谈判的过程中被客户牵着鼻子走。医药招商象征着药企对代理商的负责的态度的表现，
要让代理商看到公司的招商态度，扶持代理商经营打开市场的能力和负责认真的态度，让药品代理商感受到公
司会为经销商们提供高效、高质量、信息化完全透明的招商态度，这样对于我们药企的医药招商工作来说是非
常有利的。网上招商是利用网络技术，在网上发布招商信息，邀请投资商查询、参观、合作的招商方法。黑龙
江生产企业招商企业

医药招商企业培养品牌忠诚度的关键并不是物美价廉，而是在品牌与消费者之间建立一种强有力的联系。
医药招商企业在利用自身的资源打开招商市场的同时，千万不要忘记，在招商市场站住脚跟才是关键。那么，
怎么才能在医药招商市场站住脚跟呢？从目前的市场环境来看，无论临床前渠道、商业流通、第三终端、第四
终端乃至招商市场等，一场渠道争夺大战正在如火如荼地进行着。因此，想要你的医药招商企业脱颖而出，那
就必须在医药招商模式中下功夫，要有创新。医药招商企业在进行通路选择过程中必须首先认真考虑的问题是：
如何确定药品招商通路，如何确定药品营销通路。医药招商时，生产厂家可以通过代理商的中转将产品分销到
各家医院和药店，也可以自行建立销售终端，等产品达到一定销量后，根据实际销量情况再选择更适合的代理
商。黑龙江生产企业招商企业电话招商是前几年比较流行的招商方式，很多公司目前依然以此为主，医疗器械
公司都会直接联系很多代理产品。

医药招商要与经销商商谈合作：经过一次或多次拜访接触后，把握时机成熟度和代理商商谈签约事宜，签
约前应经过充分的准备，把握以下原则商谈细节。商谈中把握好以专业、及对市场的了解说服客户；以代理成
熟市场状况来激励客户；以诚信(个人/公司诚信)来争取客户，当谈判陷于僵局时不妨先搁置或说请示领导后再
决定。谈判中须坚持公司的销售政策、坚持中长期发展的合作思想、局部短期利益服从大局的思想、坚持争取
公司较大利益的思想。签约后进一步维护客户关系，跟进经销商终端开发进度，督促上量。在公司政策允许自
己职责的范围内帮客户解决困难。定期跟客户沟通给客户留下公司注重长期合作和负责任的形象。

品牌招商总的来讲可分为两种形式，一是，进行实体品牌招商；二是，进行网络品牌招商。实体进行品牌
招商时可有大笔资金回笼，减少了在市场运作中的前期风险，但同时也由于市场范围的狭隘，未能够得到很好
的传播，阻碍的品牌招商的可扩展性。网络品牌招商，随着互联网的迅猛发展，网络招商成为国际惯例。它的
优势，日趋明显:一是可以把所有投资者需要了解的信息图文并茂地在网上展示出来，让全世界投资者知晓；二
是建站成本低，效益大；三是速度快，效率高。通过电子邮件，在网上几分钟之内就能够完成信息咨询与交流；
四是交流简便，交互性强。通过网络联系，可以进行双方或多方的信息交流，可以在网上进行国际长途电话、
明码传真、网上会议以及异地客商的贸易和项目谈判等业务；五是银行参与，信誉度高。药品招商就是指药品
招商企业充分的利用社会的资源开创药品招商方面领域的市场，并向市场提供药品和服务等。

招商要主动寻找代理商档案:1)交换。通过报纸、杂志、招商网站等，找到在当地招商的其他厂商，与他们
沟通，互相交换已建立的档案。此种方法能在短期内建立大量的客户档案。不但节约费用，而且节约时间。但
是从各地报表上分析，此种方法开展不理想。此种方法是我们工作重点，一-定要加强。2)客户、朋友推荐。利
用在当地已经建立合作关系的客户或朋友以及有意结识同行业的医药表达，甚至组织同行业医药表达等人员聚
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会，请他们介绍良好的代理商或医药经纪人。此种方法的关键是与更多的人建立良好的关系，并反复主动提出
要求帮助，忌讳碍于面子跟别人提过后等待别人主动回复。3)招投标目录。通过招标办、老客户等拿到招投标
目录，特别是前期的，多数人已经觉得没用，我们可以轻松拿到。然后从中找出新特药中标的单位，然后按每
个产品分别找到代理该产品的单位或个人，分别拜访沟通建立档案。也可利用公司信息部协助开展工作。4)到
邮局或速递公司取得收发资料记录档案。无论是厂商、代理商或医药经纪人，都会经常寄发资料等，而邮局或
速递公司对此都有详细记录，我们可以购买该项档案或到他们网站上搜索名单。此种方法已经有人在运用,效果
良好，应予以重视。招商时的代理要求是提供合法的经营手续，严格的市场保护。黑龙江生产企业招商企业

医疗器械招商要动脑筋去思考自己与客户沟通过程中客户的反应，把握住客户的需求及其需求背后的内在
需求。黑龙江生产企业招商企业

企业可以通过两种方式来招商：（1）经营状况不良的经销商。这类经销商要确定是由于厂家的支持不够或
由于厂家自身经营不善，从而导致经销商业绩欠佳，而非经销商自身原因造成。经销商已经对竞争对手（厂家）
失去信心。我们可以说服他们放弃竞争对手，成为我们的经销商。（2）经营状况良好，但对厂家不满的经销商。
此类经销商经营状况良好，虽然有很好的销量，但是，由于竞争对手承诺实现不了，使经销商的利益不能保障，
经销商对竞争对手很不满意，我们可以说服他们放弃竞争对手，成为我们的经销商。（3）经营状况良好，对厂
家也很满意的经销商。这类经销商对竞争对手有较高的忠诚度，但是我们可以利用与部分对手的价格差异，来
说服他们另开一家店，可以重复地利用公司的销售和售后服务人员来进行经营。由于两个产品的价位不同，所
面对的目标消费群不同，不会对原店构成威胁，对经销商而言是一个两全其美的事情。黑龙江生产企业招商企
业

广州同祥堂药业有限公司是一家公司经营模式多样化，以专业的学术推广为主，线上线下有机融合，营销
网络遍布全国各地，公司目前布局有院外、招商及电商三大业务板块。广州同祥堂药业有限公司与全国各大科
研所合作，加大产品的研发，每年都有新产品上市，不断增强企业的竞争力。以广州为科研和营销中心，以长
春为生产基地，面向全国营销的大格局业已形成。的公司，致力于发展为创新务实、诚实可信的企业。公司自
创立以来，投身于卡波姆宫颈凝胶，卡波姆隔离凝胶，卡波姆妇科修复液，益生菌抑菌凝胶，是医药健康的主
力军。广州同祥堂继续坚定不移地走高质量发展道路，既要实现基本面稳定增长，又要聚焦关键领域，实现转
型再突破。广州同祥堂始终关注医药健康市场，以敏锐的市场洞察力，实现与客户的成长共赢。


