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内容概要

“思维决定出路，观念决定成败”。
营销人员不仅要具有敏锐的思维、明晰的思路、超前的观念，同时，营销学又是实践性很强的学科。
为解决理论和实践相融合的关系，张登本、张景明主编的《医药营销（第2版）》在编写内容上注重
从实用性出发，重视“系统性与重点内容”、“理论与实践”之间的辩证关系，强调将理论知识运用
到对实际问题的分析过程中。
“坐而论道不如起而行之”，案例教学的使用，重点突出为学习者提供有益的应用性技能。
通过理论与实践教学的结合，提高学生分析市场问题、解决问题的能力，帮助学生在营销领域起飞、
翱翔，促使学生从优秀走向卓越。

“成功就是行业的领跑者”。
营销既是富有挑战的行业，也是充满诱惑的行业。
扎实的理论功底是营销人起飞的翅膀，理论与实践的结合是营销人翱翔的舵手。
通过本教材的学习，希望同学们插上翅膀、把握方向，在营销的广阔领域中自由飞翔！
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章节摘录

版权页：3.非专冢性由于医药产品在使用过程中需要相对多的专业知识，而大部分消费者又缺乏医药
知识，一旦遇到身体不舒服就会向医生求助，由医生来决定用药的品种、数量和方式；或者容易受到
药品广告宣传和他人的影响，即使是非处方药也是如此。
医药企业应该采取合适的营销策略，开展医药知识宣传教育，科学合理地指导消费者使用相关的医药
产品。
4.发展性随着社会经济发展和人们生活水平的不断提高，人们对药品的需求，不论是数量上还是质量
上都在不断地变化。
医药市场发展的趋势也是由低级向高级，由简单向复杂发展。
例如，随着人们的生活水平和人均用药水平的不断提高，消费者对营养滋补品和防衰老药品的需求越
来越大。
因此，医药消费者对医药产品和医药市场服务的需求，是随着商品经济的发展和消费者人均收入的提
高而不断发展变化的。
过去未曾消费过的高级滋补品进入消费领域；过去消费少的滋补营养品开始大量消费。
医药企业应该正确认识医药消费者市场需求的发展性，认真搞好市场预测，不断开发出新的医药产品
，使医药企业的发展与医药消费者市场需求的发展相适应。
5.消费上单一性和多样性并存药品不同于其他商品，潜在消费者要变为现实消费者的条件是唯一的，
那就是只有当一个人生了病后，才会产生购买欲望，其诱导性相对于一般商品而言比较小。
而且消费的直接目的只有一个，那就是身体的康复，它不像一般商品那样，人们使用它不仅在于其使
用价值，而且在于它的精神价值或其他方面。
这就是药品消费上的目的单一性。
因而药品促销过程中的“诉求点”就不像一般商品那样丰富。
（三）分析研究医药消费者市场的意义在市场经济条件下，分析研究消费者市场情况，对于医药企业
来说有如下重要意义：1.分析研究消费者市场是企业进行生产经营活动最重要的一个环节按照现代营
销理念的要求，医药企业要开展生产经营活动，首先必须对其所处环境进行科学的分析研究。
除了国家政策、法律法规、生产技术与生产能力外，对药品市场情况特别是消费者的需求及其变化趋
势进行认真科学的分析，并结合企业自身的资源条件，决定生产经营的品种和规模，采取有力的营销
策略，企业的再生产才能顺利进行。
否则，就有可能发生生产经营的盲目性，导致竞争力的下降，最终影响企业的生存。
前些年我国一些医药企业盲目上马“维C”，市场突变导致企业步履维艰就是一个应该引起充分注意
的教训。
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编辑推荐

《医药营销(第2版)》为全国医药类专业“十二五”规划教材之一。
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