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科创板如何引领器械行业远航__京津冀医疗一体化来了，
医疗器械产业怎么看-股识吧

一、现在销售行业怎么样？医疗器械，或者大型设备销售哪个好
做一点？

DC趸畅咨询：360行，行行都好做也都不好做，要看题主的经验积累人脉分布等综
合因素，就现今的医疗器械行业来讲，国家实行两票制一票制，肯定是在收紧规范
的过程中，是机遇也是挑战，这句话的意思就是，对有的人来说是机遇而有的人则
是凶险。

二、医疗器械行业怎么做？

分享一下，医疗器械怎么做，五行销售圣经，是医疗器械行业一个系统化，专业的
培训教材商场如战场，从事销售工作的销售员，就是冲锋陷阵的战士， 肩负着自
己成功与家庭幸福的责任，关乎在竞争中的成败兴亡，销售行业永远都不缺少传奇
，每个销售人都梦想着也能年入百万，年入千万的，这样的成功者年年也大有人在
，也由于医疗行业的特殊性与神密性，很多职场新人就被高报酬给吸引进来了。
可是，当进入之后，发现，现实与理想差距太远了，很多情况下自己没人教，做大
单的方法大部分自己慢慢摸索，等自己努力一番后，当初的动力也被磨损殆尽，最
后领着微薄的待遇，做着最苦逼的市场开拓的活，为什么会有那么多人，觉得销售
越来越难做呢？很多时候并不是他们不努力，而是努力了没有结果，没有方向，所
以，我们经过近十年的研究，总结出医疗器械行业很多销售精英的经验，总结这套
教材，我们非常理解在销售一线的销售精英们的期望与目标，我们的课程特色就是
独一无二的，我们与市面上流行的销售培训课程，没有什么创新的，我们只研究那
些销售课程适合那类性格的销售人员，销售培训经过近五十年的发展，总结的已经
够多了，但世界发展到今天，销售方法再变也是为了，说服客户购买你的产品，人
性确永远没有变。
我们经过整理，发现更深层次的销售技术，那就是依据人性总结的《五行销售圣经
》，它是依据每个销售人员的优势，配制给每个销售人员独特的销售方法，比如，
你是一个能说会道的销售人员，你的特长是见人熟，那么你可以发挥自己性格优势
把顾问式销售方法学精通，因为这个方法适合于你的个性优势，如果你选择不对，
可能就不能让你的优势充分发挥，不是所有的销售方法都合适每个人，但这有一个
起点，就是必须对自己非常了解，知已才能知彼，了解客户，用对策略。

                                                  页面 1 / 4



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

当你用对策略，你才能在市场上剑锋所指，所向披靡，战无不胜，攻无不克。
很多销售新人，甚至是做了很多年的老销售了，也没有一套属于自己的套路，这是
最底层的东西，没有搭建起来，想做好销售真的很难，因为你不清楚你和客户现在
处在什么位置，也不知道现在碰到的这个问题应该怎么处理，就按老方法会经常按
时按点的去拜访客户，每次碰到客户有空就和客户沟通几句，觉得这样就与客户建
立联系，就想着成交了，这怎么可能吗？没有取得客户的信任，如何成交，客户不
信任你，跟不信任你的产品，也就没有心思了解你的产品，所以很多做医疗器械销
售的人，只会越来越累，也有很多人把销售成功，归结于自己缺少很多为自己找理
由，如，别人口才好，活泼，长得帅，聪明灵活，有上层关系，有产品好等等，很
多人都向外求，能求到吗，我相信大部求不到，即然这样为什么不向内求呢，向内
，最容易的是学会识别人性，这一点也不难，难是因为你从来没有学习过，当然你
觉得难，还可以像演员一样，修练自己的平和心态，演好自己的销售角色，最近最
火的黄渤，靠的是长久积累而形成的好的人际圈子，所以，在你迷茫与困惑的时候
，多记住这句话，智者一切求自己，愚者一切求别人，学会识别人性，他是一门技
术，不但会使你得到真正的锻炼，而且还能培养起强大的自信心，再遇到任何客户
，你都会提前判断与识别客户的特点与喜欢，应用你所学到的处理方法，就会积极
地去面对，而不是盲目应对。
我的课程很多，主要的核心课程是了解人性，因为这是一门技术，如果你在三个月
掌握了它，你可能在往后的销售中，业绩就会有所提升，心态自然也就比较好。

三、医疗器械如何建立销售网络

厂家就找经销商。
经销商的话就看你的产品是属于几类的，一类的一般走药店终端。
二类、三类一般走医院

四、环球广贸怎么样，做美容器械行业有效果吗？

挺好的，我们有用过。
比B2B平台好用。
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五、京津冀医疗一体化来了，医疗器械产业怎么看

展开全部您好，希望您能接受下面的观点：1. 医疗器械有看点医疗器械是医疗卫生
事业中扮演着重要的角色，本次《协议》在医疗器械行业方面也有三大看点：一是
，互认机制研究形成检验、影像等互认项目和质控标准；
制定医师电子化(区域化)注册方式，推进医师资质互认；
推动品种审核结果互认；
建立三地资质审核互认二是，信息共享建立区域会诊转诊中心和医学影像共享中心
及联通三地的区域信息中心平台；
招标价格信息共享通报三是，统一采购开展药品、耗材集中采购数据标准化建设此
外，随着《关于推进分级诊疗制度建设的指导意见》的出台，三地还将建立区域内
分级诊疗、双向转诊等机制，同时对接十三五规划，利用特需经营等方式开展医疗
康复护理等工作。
2. 机遇与挑战京津冀地区是我国人口密集、产业集聚的区域之一，但因为经济水平
三地的医疗卫生水平相差较大，此次《协议》的签署与推进，标志着京津冀三地医
疗卫生一体化的开启。
必将给医疗器械带来巨大的市场。
一是、基础类/养老类医疗器械受益三地医疗水平相差较大，在一体化的要求下各
短板须补齐，将在基础医疗、社区医疗等投入大量力气，这会给基础类医疗器械带
来一个新的大市场；
此外，老年人群所需的养老类医疗器械也将受到重视，在京津郊区以及河北等地老
年养老类医疗器械目前仍较匮乏，此次《协议》的推动有望给养老类器械带来新市
场。
二是、移动/远程医疗、影像类受益《协议》中明确要建设影像诊断中心，并推进
互认，这就需要有强大的移动/远程医疗来做支撑，而互联网医疗也将在这次京津
冀医疗卫生一体化中受益，其在克服距离远，医疗水平差距大等不利条件方面有着
明显优势。
三是、集中采购带来利润缩小京津冀一体化后，医疗市场巨大，其在药品、耗材上
的集中采购将大大压低企业利润，此外医疗分工的明确清晰也避免了医疗器械的无
节制采购与浪费，使得市场更为合理。
3.深远影响京津冀地区作为我国三大经济区之一，人口密集、产业集聚，但长年来
受到行政壁垒的影响其在医疗卫生方面出现明显的差距，此次《协议》的出台与推
进将带动医疗器械行业中尤其是影像和移动医疗长足发展。
作为区域合作的典范，京津冀医疗卫生一体化将作为样本被逐步推广，尤其是在区
域联动较密切的长三角、珠三角等地。
这将深远的影像我国医疗器械产业的构成，将有效的带动影像领域和移动/远程医
疗、互联网医疗的发展。
3.
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