
OTC 赢销精英绩效突破训练营
——双轮驱动提升 OTC 销售业绩

一、课程背景：
受医保控费、降低公立医院药占比、取消医院药品加成、两票制改革等多项政策推
行的影响，目前中国医药市场销售传统模式受到巨大冲击！
在现有医药环境下如何开展 OTC 医药销售？如何提升连锁的动销率？
OTC 销售人员时常感到“盲、茫、忙”：
与 OTC 连锁采购谈判困难重重？
OTC 客户配合度不高？
店长、店员总是抱怨厂家做的不够？
店长、店员不主推我们产品？
客户总是没完没了的要政策？
OTC 客户管理什么？怎么管理？如何管理？
由于厂商双方不同的背景和思维模式，导致厂商之间的理解不对称。因而导致市场
常常出现以上 OTC 客户管理的常见问题。面对当前市场越来越严重的：“产品同质
化，投入同质化，品牌同质化”现象，新形势下的 OTC 客户开发与管理能否全新，
能否实用？ 
“OTC 赢销精英绩效突破训练营”课程的设计团队，综合了多年的 OTC 终端营运管
理经验，提炼出课程精髓，由“北京大学总裁班特聘讲师、《顶尖销售的秘密》作
者，执业药师何老师主讲，与您分享如何解决以上问题：。

本课程为：石药集团【20 期】、江苏医疗器械协会、辉瑞制药、拜耳制药、哈药
集团、国药控股、华润三九、修正药业、中国同幅、鱼跃医疗、以岭药业、东阿阿
胶、威高骨科医疗器械、好医生、、仁和药业、正大天晴、万通药业、稳健医疗、
陕西顺天医药、碧生源、九州通、金域检验、养生堂药业、扬子江药业、康恩贝、
碧生源、养生堂、昆中药...”” 一心堂、老百姓大药房、益丰、国药控股、丰原大
药房、中山中智大药房、上海华氏大药房、海王星辰、漱玉平民、西安怡康、哈尔
滨人民同泰、青岛百洋医药连锁、厦门宏仁医药、等医药企业长期返聘的精品训练
课程，是一套难得的理论和实践相结合，具有很强可操作性的金牌课程！

课程着重从OTC 业务人员实际工作和所遇到的各种问题出发，结合商业心理学、
营销管理、领导力等相关系统理论，全面揭示OTC 业务人员日常工作的本质与问
题的核心，并帮助学员：专业、系统、前瞻、实效的终端管理、使学员完成一次对
OTC门店经营管理知识系统化的自我提升。

二、课程收益：
1、掌握OTC客户高效谈判沟通及激励管理5步法，赢在销售中端，避免销售的茫然
性和盲目性，打通OTC销售绩效中期管道！ 
2、掌握OTC门店业绩突破的“推拉2大利器，提升终端门店销量；掌握提高顾客关



注度提升进店率的促销”顺势、找势、借势、造势“四势促销方案设计法！提升产品
静销力！
三、授课对象：销售总监、销售经理、商务经理、客户经理、销售代表、
四、课程时间：2天，12小时
五、授课方式：
1、多元化互动式教学，理论讲授 + 案例剖析 + 小组互动研讨 + 情境模拟，讨
论学习顾问式客户开发沟通的原则和方法，运用销售心理学全面改变传统销售观念，
从“推销产品的销售者”向“客户问题的发现解决者”角色转变。
2、透过案例剖析与操作工具讲解，让学员结合自身工作进行检查与启发，让学员
从“做”中了解到自己的不足以及需要改善注意的地方。

六、课程大纲：

上篇：绩效突破双轮驱动之“OTC 终端客户沟通管理”

导言：看视频感悟——先理后管的市场影响力
 “靠，帮，教”终端客户管理思维的三级跳

第一讲：优质 OTC 客户开发
一、优质客户在哪里？
A、一广撒网
B、二细观察
C、三探思路
D、四拟方案
情景案例： 小张开发客户的困惑？
二、与OTC采购高效沟通2术
A、问问题的“三从四压五问”技巧 1
B、四层漏斗式提问套路设计
情景案例：如何打破采购的观望心理？
三、OTC 客户沟通的二大关键问题 
1、两大根本性利益【品牌辐射利益及利润利益】



横向利益 /垂直利益：
既得横向利益的深化
垂直远景利益的扩大
2、如何与不同性格类型客户交往
好胜型 /自私型 /自尊型 /挑刺型
情景案例：不同性格OTC 客户的共鸣区与雷区

第二讲：OTC 客户管理之激励与制约管理
一、OTC 客户的激励管理
1、制定合理经销政策
三力联动 四点切入（借、造、乘、顺势)
2、管理终端客户的“三心二意”
同理心，同利心，同力心
在意客户的问题和感受
二：OTC 管理之日常维护管理
1、拜访原则
2、拜访内容
3、拜访技巧 ——六准备五必谈四原则三留意
4、拜访注意点
问题讨论：如何让OTC 客户敬重并敬畏你？
上篇小结：做 OTC 客户的“影子总经理”！

下篇：绩效突破双轮驱动之“OTC门店业绩管理“
——推拉结合打造OTC门店销售利器

第一讲：OTC门店销售管理，培训辅导门店店长——推动顾客购买的“推力器”
一、开发顾客需求，创造销售引爆点
A、开发需求的四层漏斗 SPIN 提问法
B、“三从四压五问”开发顾客需求
A、快乐痛苦刺激顾客需求，点燃销售引爆点
案例讨论：看视频感悟SPIN工具的高效应用

企业产品的 SPIN话术训练【为企业量身定做】

二、产品推荐——用顾客听的懂喜欢听的语言解说产品
1、让顾客耳动——有理有据有逻辑的介绍产品
A、FABE法则
B、用 FABE 解说产品逻辑打动顾客
课堂训练：企业产品 FABE价值训练【为企业内训量身定做】
三：化解异议
1、异议不可怕——能说会道化解它



A、“人无我有”转移法
B、“人有我特”转移法
C、“人特我异”转移法
D、优势掩盖迎合法

课堂训练：现场收集学员常见顾客异议，讨论总结异议化解方法
四、成交的信号识别及四给成交法
A、成交率不高的 3 大原因
B、制造静态热销推力——给信心成交法
C、制造动态热销推力——给价值成交法
D、制造利益推力——给诱惑成交法
E、制造障碍推力——给障碍成交
F、引导顾客关联购买的 3个关键点

第二讲：促销管理——拉动顾客购买的“拉力器”
一、促销的本质是什么？
顾客的消费冲动从何而来？——6 大要素解密消费者的购买行为
二、门店促销策划“四势法” ——请进来
1、顺势——引诱顾客的创造性
A、春夏秋冬的“顺势”促销策划
B、案例到门店“避暑
C、重阳节的顺势而为
D、“反季节”的顺势而为
2、借势——“有势借势”促销方案策划
A、超越竞争对手，策略创新
B、借势商超、异业联盟
情景案例：异业联盟巧打广告
C、借突发事件之势，随机应变
3、找势——“没势找势”促销方案策划
A、3、15 消费节、母亲节、重阳节的促销策划
B、幸运抽奖、一字千金
C、相关产品的组合套餐策划
D、走出去找势
4、造势
A、门店生意清淡造势法
B、社会效益及特殊事件造势法

三：微信营销好，业绩自然来

1、 微信平台操作方法

2、 加好友申请语怎么写更易通过



A、群发消息的方法、规则和注意事项

B、目标用户分析

C、超级鱼饵设计策略：抓客、成交、锁住、激活老顾客

3、微信朋友圈营销攻略

A、朋友圈的 5 大天然优势

B、利用朋友圈打造个人品牌的两大要点

C、体验产品，准确找到买家的感觉

D、吸引眼球的朋友圈信息十度把控“软度、频度、长度、速度、梯度、准度

粘度、尺度、角度、热度”

4、 社群营销攻略
课程总结
A、重点知识回顾
B、互动：问与答：就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
备注：以上课程大纲为通用标准版，企业内训可根据企业实际问题调整定制
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