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前言

在我国经济的快速发展过程中，包括医药产品在内，大多数产品已经逐渐从卖方主导转向买方主导。
随着我国医药体制改革的不断推进和深入，医药企业间的竞争日益激烈，医药营销技术在医药企业经
营过程中的作用也越来越重要。
医药企业需要在市场营销中不断提高营销管理能力、营销创新能力和营销执行能力，亟需大量的专业
性复合型的医药市场营销人才完成医药市场营销任务。
本教材虽然知识量大，但我们在教材编写中始终贯彻实用、够用、管用原则彰显职业教育特色，坚持
高等职业教育“工学结合”的人才培养模式原则，以医药企业市场营销的实践活动为指导，将医药市
场营销的项目、任务和工作为教材编写的主要内容，注重培养学生分析问题、解决问题的医药市场营
销实践能力，以期学生在掌握夯实的医药市场营销相关知识基础上完成市场营销工作任务。
本教材打破传统教材的模式，以项目为导向，以任务为驱动进行编写，力求做到教材体系项目化，教
材结构模块化。
我们以营销流程为线索，设计了认识药品营销、药品市场分析技术、药品营销市场选择技术、药品营
销组合技术和药品营销组织管理控制技术5个项目，通过17个模块和78个任务来讲授药品营销理论和训
练营销实战技巧。
每个项目和模块都按照医药营销岗位实际工作任务为载体设计的活动进行，实现营销理论与药品营销
实践的一体化，同时培养学生创造性思维和创新能力。
本教材的编写具有实务性、系统性、时事性、应用性和创新性。
从编写内容上，全书在基本的医药市场营销内容基础上，创新性加上医药组织市场购买行为分析、医
药企业市场战略规划、OTC市场营销技术、医疗服务市场营销技术等内容。
从编写形式上，全书在每一模块的编写中，有医药营销案例以提高学生的学习兴趣，有知识链接、知
识拓展等内容以拓宽学生的知识面，有课堂互动以启发学生的思考，有小结为学生整理每一模块的主
要内容，有能力检测帮助学生温故而知新，其中较有特色的部分是编写了能够体现每一模块核心医药
营销能力的实战训练，从医药市场营销的实际出发提高学生的医药市场营销实务能力。
并配有与本教材同步的PPT课件激发学生对医药营销浓厚兴趣和方便教师教学。
本教材具体分工为：王会鑫、党创世负责第十五模块的编写，周先云负责第八模块、第十二模块的编
写，黄颖负责第四模块、第六模块的编写，刘徽负责第一模块、第十四模块的编写，任守忠负责第二
模块、第三模块、第五模块、第九模块的编写，杨文豪负责第十模块、第十三模块的编写，郑美娟负
责第七模块的编写，黄珂负责第十六、第十七模块的编写，赵洁负责第十一模块的编写。
陕西华西制药有限公司销售副总经理党创世对本书内容给出了指导意见。
全书的框架结构与策划以及全书的修改定稿由王会鑫、周先云、刘徽完成。
本书可以作为医药市场营销专业学生的专业课教材，也可以作为非医药市场营销专业学生的选修课教
材，亦可作为医药企业市场营销从业人员自学的参考书。
本书在编写过程中得到宝鸡职业技术学院、鄂州职业大学医学院、枣庄科技职业学院、辽宁卫生职业
技术学院、顺德职业技术学院、海南医学院高等职业教育学院、漳州卫生职业学院的各位领导和同仁
的全力支持，在此深表感谢！
并向本书参考文献的作者致谢！
由于编者的水平有限，书中难免会有疏漏和不足之处，敬请读者批评指正！
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内容概要

《全国高职高专医药院校药学及医学检验技术专业工学结合"十二五"规划教材:医药营销技术》以营销
流程为线索，设计了认识药品营销、药品市场分析技术、药品营销市场选择技术、药品营销组合技术
和药品营销组织管理控制技术5个项目，通过17个模块和78个任务来讲授药品营销理论和训练营销实战
技巧。
实现营销理论与药品营销实践的一体化，同时培养学生创造性思维和创新能力。

《全国高职高专医药院校药学及医学检验技术专业工学结合"十二五"规划教材:医药营销技术》适合高
职高专药学及相关医学类专业使用。
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作者简介

王会鑫，男，主任药师，宝鸡职业技术学院中医系教师，陕西太白山中草药研究院副院长民盟宝鸡职
业技术学院支部主委;民盟宝鸡市医药卫生支部主委。
1988年7月——2007年7月，在宝鸡市医药总公司担任部门经理。
2007年7月——今，在宝鸡职业技术学院担任药学专职教师。
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章节摘录

版权页：   插图：   项目一认识医药市场营销 模块一医药市场营销基础知识 学习目标 掌握：市场营销
、医药市场营销、需要、需求、欲望等概念 熟悉：企业经营观念中的传统企业经营观念和现代企业经
营观念以及各企业经营观念的观点 了解：市场营销的产生与发展 能力目标 能够深刻理解医药市场营
销的内涵。
 知道企业经营观念对医药市场营销的影响。
 任务一理解医药市场营销核心概念 一、认识医药市场 医药市场是市场的分支之一，认识并理解医药
市场的基础是对市场的理解。
对于市场，可以从马克思主义政治经济学和市场营销学两个层面来理解。
 从政治经济学层面，市场有广义和狭义概念之分。
广义市场是指一定时间、地点、条件下商品交换关系的总和，即商品生产者、市场中介和消费者之间
实现交换关系的总和。
交换关系可以在现代社会中在各个方面体现，如金融证券、信息、技术、银行信贷等。
狭义市场是买与卖集合的场所，即买卖双方聚集在一起交换产品、劳务和服务的场所。
医药市场在这里即为医药产品买与卖集合的场所，例如中药材批发市场、药店等。
 从市场营销学层面，营销之父——美国营销学家菲利普·科特勒认为：“市场是某类产品现实需求和
潜在需求的集合。
”在这里，市场专指买方及其需求，不包括卖方，即买方构成市场、卖方构成行业；医药市场则是指
个人或组织对医药产品的现实需求和潜在需求的集合。
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编辑推荐

《全国高职高专医药院校药学及医学检验技术专业工学结合"十二五"规划教材:医药营销技术》适合高
职高专药学及相关医学类专业使用。
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