
《医疗器械竞品调研与市场的推广技巧》课程教学大纲

课程名称：《医疗器械竞品调研与市场的推广技巧》

课程性质： 企业内训/公开课

教学时数：两天

教学要求：采用课堂讲授、课堂小组讨论、体验式活动相结合的方式进行，课堂讲授要

求理论结合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，同时配
备课堂练习和课后作业以巩固所学的知识。

教学纲要

第一章：竞争市场分析

       一、竞品调研的的主要内容

1.竞争对手的选择

2.竞争对手数据分析  

3.竞争对手的渠道策略分析

4.竞争对手产品策略分析

5.竞争对手营销策略分析

6.竞争对手价格策略分析

7.促销与动销分析

8.终端网络关系分析

9.团队战力分析



10.投入产出分析

二、竞品市场客户需求分析

1.产品性价比

2.品牌影响力

3.产品性能

4.营销政策

5.售前售后服务

三、市场分析的方法及工具

1. 定性预测

1) 购买者意向调查法

2) 销售人员综合意见法

3) 专家意见法

4) 市场式销法

5) 市场因子推演法

2. 定量预测法

3. 利用互联网获取信息

4. 市场调研报告的撰写



5. 工具：数据分析工具应用

6. 工具：SWOT分析使用

7. 工具：市场调研的“头头是道

8. 案例：合肥三安药业进行市场布局

第二章、本公司产品市场调研

1. 区域市场人口发病率

2. 患者主要就医渠道

3. 医药主渠道-医院调研

 医院组织结构

 医院药房调研

 医院病种调研

 医护人员接触方法

 主要公共方式

 投入产出比分析

4. 医药主渠道-医药公司调研

5. 直营网点店数

6. 加盟网点调研



7. 医药公司分销渠道

 主要药店地理分布

 月度资金流水

 药品结算周期

 月度库存容量

 月度进销存分析

 街道社康渠道

 私人诊所

第三章：做好学术营销

一、学术营销的作用

1. 提升公司的专业形象

2. 巩固公司的学术地位

3. 增强产品的可信度

4. 产品概念的建立

5. 树立产品的品牌

6. 指导临床用药

7. 公司营销模式的多元化

8. 促进企业营销组合的转变

9. 发挥市场部的职能



10.促进市场部与销售部的合作

11.促进产品经理的成长

二、学术营销的方式

1. 医生坐谈会

2. 临床试验

3. 学术会议

4. 提示性礼品

5. 样品

6. 各种宣传资料

7. 发表专业科普文章

8. 患者教育

三、学术研讨会的实施

1. 专业学术活动的目的

2. 制定产品的专业学术活动预算

3. 确定合作方（学会、杂志社、政府部门、医院、科室）

4. 拟定产品的专业学术活动方案

5. 排定工作日程

6. 准备相关材料和物品

7. 知己------自己的产品

8. 知情------市场现状、竞争对手

9. 知彼------客户的需求

10.定位------产品、公司形象、会议的定位



11.表达------如何表达、找托儿

12.讲者

13.会控

14.反馈

15.跟踪

四、一个好的市场项目推广活动包含包括哪些元素？

一、从一个案例开始，

二、理解你的产品的市场机会，用市场项目释放生意机会。

1. 寻找企业销售与客户的共同利益

2. 从买产品到买市场买资源

三、立体理解你的客户，用客户视角提升参与度。

1. 客户关注的利益点有哪些？

2. 客户不接招最主要的问题点在哪里

3. 为什么优质客户的变消极了

五、如何设计一个好的市场项目和推广活动，

一、设计思路与业务连接，从此不仅仅是在开会。

二、接受阶段，

三、新病人及老病人。

四、案例解析，

五、搭学术平台，与客户可沟通，

1. 意见领袖制造的从众心理

2. 学术大咖占位制造的权威 i心理

六、路径设计及改造，

七、线上线下联动，

八、案例解析。

六、推广活动的入门版、进阶版和高阶版

一、推广活动的入门版：覆盖及频次，



二、进阶版：与业务机会的关联

三、进阶版：如何提升覆盖？广度及效率线上线下覆盖

四、高阶版：如何持续提升客户参与度及互动？

五，案例解析，

七、一个优秀的市场项目推广活动，如何进行过程管理及结果评估。

一，市场项目的成功的主要因素。

二、在每一个节点，你需要做什么？

三、常见误区

四，市场项目如何评估？

五，市场项目会达到市场，项目会达到哪里，如何师姐放大级升级？

六、案例解析及讨论

七，培训总结


