
最新医药代表每周工作计划与总结 医药
代表工作计划(优秀5篇)

计划是人们为了实现特定目标而制定的一系列行动步骤和时
间安排。大家想知道怎么样才能写一篇比较优质的计划吗？
下面是我给大家整理的计划范文，欢迎大家阅读分享借鉴，
希望对大家能够有所帮助。

医药代表每周工作计划与总结篇一

1现时药价不断下降、下调，没有多在利润，空间越来越小、
客户难以操作。

2即使有的产品中标了，但在中标当地的种。种原因阻滞了产
品的销售，如某某省属某某药品中标，价格为：某某元，没
有大的客源，只是一些小的，而且有些医院因不是医保、公
费医疗产品，没销量，客户不愿操作，其它医院有几家不进
新药也停了下来，也许再加上可能找不对真正能操作这类品
种的客户，所以一拖就拖到现在。相比在别的省、市，这个
品种也中标，而且价钱比省属的少，虽说情况差不多，但却
可以进几家医院，每月也有销量，究其原因，我觉得要找就
找一个网络全，这样的供货平台更有利于产品的销售和推广。

3、在各地的投标报价中，由于医药月代表经验上不足，导致
落标的情况时常发生，在这点上，我需做深刻的检讨，以后
多学一些医药月代表知识，投标报价时会尽量做足工课，提
高自已的报价水平，来确保顺利完成。

4、在电话招商方面，一些谈判技巧也需着重加强，只要我们
用心去观察和发掘，话题的切入点是很容易找到，争取每个
电话招商过程都能够流畅顺利，必竟在没有中标的情况下，
电话招商是主要的销售模式，公司的形象也是在电话中被客
户所了解，所以在这方面也要提高，给客户一个好的印象。



随着中国医药月代表市场的大力整顿逐渐加强，医药月代表
招商面对国家药品监管力度逐渐增强，药品医院配送模式及
药品价格管理的进一步控制，许多限制性药品销售的政策落
实到位，报价xx元，xxxx报价xx元，有的客户拿货在当地销
售，但销量不大，据了解，在某某省的某某市，大部份医院
入药时首先会考虑是否是今年又中标的产品，加上今年当地
的政策是，凡属挂网限价品种，只要所报的价在所限价钱之
内都可入围，这样一来，大部份的市场已被之前做开的产品
所占据，再加上每家医院，每个品种只能进两个规格(一品两
规)，所以目前能操作的市场也不是很大，可以操作的空间是
小之又小。

省内，我所负责的xx地区中标产品的销售情况也不尽人意，
真正客户能操作的品种不多，分析主要原因有几点：

1、当地的市场需求决定产品的总体销量。

2、药品的利润空间不够，导致客户在销售上没有了极积性。

3、公司中标品种不是该客户的销售专长(找不对人)。

医药代表每周工作计划与总结篇二

本人20xx年3月2日接到市场业绩不太理想，当然这其中肯定
有许多不足和需要改进、完善的地方，今年我将一如既往的
按照公司的要求，在去年的基础上，本着“多沟通、多动脑、
多请教、多学习积极主动的开展工作，确立目标全面开
展20xx年的工作，现制定工作计划如下：

二、在维护老客户的同时要不断从开发新客户（尽一切努力
找到统方）。

三、不断学习丰富自己，加强业务能力。



四、今年对自己有以下要求：

1、每周要拜访6个以上的客户，科主任每周两次。

2、一周一小结，每月一大结，一季度再一大结，一年一总结，
一年一计划。找出工作中的失误和不足，及时纠正并记录避
免下次再犯。

3、见客户之前要多了解客户的状态和需求，再做好准备工作。

4、严于律己，学习亮剑精神，不断加强业务方面的`学习，
多看书及相关产品知识，上网多查阅相关资料，与同行们交
流向他们学习更好的方式方法。

5、加强对客户的服务意识，为公司树立良好的形象。

以上是我这一年的工作计划，工作中总会有各种各样的困难，
我会多向领导请示，向同事探讨，共同努力克服，为公司作
出自己最大的贡献。

医药代表每周工作计划与总结篇三

本人20xx年12月10日接到市场业绩不太理想，当然这其中肯
定有许多不足和需要改进、完善的地方，今年我将一如既往
的按照公司的要求，在去年的'基础上，本着“多沟通、多动
脑、多请教、多学习积极主动的开展工作，确立目标全面开
展20xx年的工作，现制定工作计划如下：

二、在维护老客户的同时要不断从开发新客户（尽一切努力
找到统方）。

三、不断学习丰富自己，加强业务能力。

四、今年对自己有以下要求：



1、每周要拜访6个以上的客户，科主任每周两次。

2、一周一小结，每月一大结，一季度再一大结，一年一总结，
一年一计划。找出工作中的失误和不足，及时纠正并记录避
免下次再犯。

3、见客户之前要多了解客户的状态和需求，再做好准备工作。

4、严于律己，学习亮剑精神，不断加强业务方面的学习，多
看书及相关产品知识，上网多查阅相关资料，与同行们交流
向他们学习更好的方式方法。

5、加强对客户的服务意识，为公司树立良好的形象。

以上是我这一年的工作计划，工作中总会有各种各样的困难，
我会多向领导请示，向同事探讨，共同努力克服，为公司作
出自己最大的贡献。

医药代表每周工作计划与总结篇四

1、现时药价不断下降、下调，没有多在利润，空间越来越小、
客户难以操作。

2、即使有的产品中标了，但在中标当地的种。种原因阻滞了
产品的销售，如xx省属xx药品中标，价格为：xx元，没有大的
客源，只是一些小的，而且有些医院因不是医保、公费医疗
产品，没销量，客户不愿操作，其它医院有几家不进新药也
停了下来，也许再加上可能找不对真正能操作这类品种的客
户，所以一拖就拖到现在。相比在别的省、市，这个品种也
中标，而且价钱比省属的少，虽说情况差不多，但却可以进
几家医院，每月也有销量，究其原因，我觉得要找就找一个
网络全，这样的供货平台更有利于产品的销售和推广。

3、在各地的投标报价中，由于医药月代表经验上不足，导致



落标的情况时常发生，在这点上，我需做深刻的检讨，以后
多学一些医药月代表知识，投标报价时会尽量做足工课，提
高自已的报价水平，来确保顺利完成。

4、在电话招商方面，一些谈判技巧也需着重加强，只要我们
用心去观察和发掘，话题的切入点是很容易找到，争取每个
电话招商过程都能够流畅顺利，必竟在没有中标的情况下，
电话招商是主要的销售模式，公司的形象也是在电话中被客
户所了解，所以在这方面也要提高，给客户一个好的印象。

随着中国医药月代表市场的大力整顿逐渐加强，医药月代表
招商面对国家药品监管力度逐渐增强，药品医院配送模式及
药品价格管理的进一步控制，许多限制性药品销售的政策落
实到位，报价xx元，xxxx报价xx元，有的客户拿货在当地销
售，但销量不大，据了解，在xx省的xx市，大部份医院入药
时首先会考虑是否是今年又中标的产品，加上今年当地的政
策是，凡属挂网限价品种，只要所报的价在所限价钱之内都
可入围，这样一来，大部份的市场已被之前做开的产品所占
据，再加上每家医院，每个品种只能进两个规格（一品两
规），所以目前能操作的市场也不是很大，可以操作的空间
是小之又小。

省内，我所负责的xxx地区中标产品的销售情况也不尽人意，
真正客户能操作的品种不多，分析主要原因有几点：

1、当地的市场需求决定产品的总体销量。

2、药品的利润空间不够，导致客户在销售上没有了极积性。

3、公司中标品种不是该客户的销售专长（找不对人）。

医药代表每周工作计划与总结篇五

刚刚才出来实习，对于外面的世界很憧憬。学校里安排我们



要有专业实习，因此我选择了浙江珍诚医药在线股份有限公司
(以下简称珍诚医药)。有个人的原因，也有外在的原因。由
于我是生物制药专业，学校的要求就是我们选择的实习公司
必须要与医药有所关联。而且现在的医药公司基本分为两种，
第一就是直接下车间，当苦工。第二是当医药销售代表。珍
诚医药相对于他们又有所区别，公司主要是利用电子商务来
经营医药，算是另一种销售方式。珍诚医药主要经营医药批
发，集在线交易、专业物流、电子供应链金融、网络会展等
医药产业供应链增值服务为核心的行业平台，运用先进信息
技术和创新商业模式，致力于成为国内一流的医药分销渠道
服务提供商。公司与浙江省及周边部分省份的约1xx家第二、
第三医药终端用户及区域医药分销企业，提供以国家基本药
物、otc、医保用药为主力约1xx个品规的医药商品。

来到公司，我们先进行一系列的培训，主要是关于公司的规
章制度以及医疗器械。进过将近一周的培训，我们十几位同
学彻底的分开了，我和两位同学被选到了医疗器械部。医疗
器械，是指单独或者组合使用于人体的仪器、设备、器具、
材料或者其他物品，包括所需要的软件；其用于人体体表及
体内的作用不是用药理学、免疫学或者代谢的手段获得，但
是可能有这些手段参与并起一定的辅助作用；其使用旨在达
到下列预期目的：

(一)对疾病的预防、诊断、治疗、监护、缓解；

(二)对损伤或者残疾的诊断、治疗、监护、缓解、补偿；

(三)对解剖或者生理过程的研究、替代、调节；

(四)妊娠控制。

医疗器械行业是一个多学科交叉、知识密集、资金密集型的
高技术产业，进入门槛较高。目前，中国医疗器械行业同发
达国家相比虽然存在差距，但是中国医疗器械的发展速度令



世界都为之侧目。中国最新研发的医疗器械产品也走在了国
际医疗器械行业的尖端。对于这方面的知识，我感觉到有很
大的压力，毕竟我不是学医疗器械的，而且在校期间也不是
很关注这方面，所以对于我来说这是一种挑战，也是一种机
遇。

同时，在器械部的这段时间我也学到了很多。我们之前被派
出去调查市场，主要走访了一些个体经营户和连锁店，比如
海王星辰，华东大药房，天天好等药店。这期间我多次碰壁，
有几次还差点被人赶出来。这些事情当中我深深地了解了我
的不足之处：首先，自己不够勇敢，没有越挫越勇的精神，
反而一下就被打败了；其次，由于本人的语言组织能力有限，
不能在复杂的情况下很好的组织语言让对方明白自己的来意。
再次，就是不会看别人脸色行事，想当然的认为别人不会赤
裸裸把自己赶出来。最后，自己的反省不到位，没能看到主
要的失误，并及时改正。可是南昌之行，却让我大大的饱了
一次眼福。那次主要是跟经理去采购药品的，以前从来就没
听说有这么大规模的药品展销会，人数大概在十万左右，给
我的感觉就是人山人海。在展销会上，则是数不尽的柜台，
每家公司都展示了自己公司最有实力的以及公司最近新出的
药品。而来看展销会的大都是一些医药代理商，这之中发生
了多少生意，已经超出了我所计算的范围。名片，宣传册，
宣传带，试用品……“漫天飞舞”。

总的来说，这次的实习还是给了我很多在课本上我所学不到
的知识。我认识了自己，明白了自己所要走的路远。只能说
尽自己最大的努力，学到最有用的知识。不管以后的路是坎
坷还是平坦的，我相信自己有能力一直走下去。因为我在珍
诚学会了很多道理，也明白了怎么做人。


