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内容概要

《药品销售技术》根据教育部职业教育与成人教育司、职业技术教育中心研究所2001年颁发的“面
向21世纪教育振兴行动计划，中等职业学校重点建设专业教学业指导方案67——《中药专业教学指导
方案》”的要求，由全国中等职业学校中药专业主干课教材建设委员会组织编写。
经审定，可作为中等医药学校教材，也可作为医药职工培训、自学教材和药品营业员、推销员的参考
书。
    本书的编写力图使体系及内容适应中等医药学教学对象的实际需要，强调简明、实用，突出以能力
培养为本位。
编写本书是一项新的尝试，需要在认真听取意见的基础上不断加以改进和完善。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<药品销售技术>>

书籍目录

概述上篇  理论教程  第一章 药房（店）工作要求    第一节 药房工作基本要求及人员职责    第二节 药店
工用基本要求及人员职责    第三节 药店连锁经营及网上药品信息服务    第四节 盈亏分析与药价管理    
第五节 药品包装与标签  第二章 药房（店）柜台销售基础    第一节 处方基本知识    第二节 处方调剂程
序    第三节 非处方药    第四节 问病给药常识  第三章 中药饮处调剂技术    第一节 中药处方常用术语    
第二节 中药汤剂的煎煮方法和服用注意事项    第三节 中药处方调剂    第四节 毒性中药处方调配  第四
章 成药调剂技术    第一节 中成药调剂技术    第二节 西药调剂技术  第五章 药品进货业务技术    第一节 
药品购进业务技术    第二节 药品验收业务技术  第六章 药品贮存业务技术    第一节 药品贮存业务    第
二节 药品贮存技术  第七章 药房（店）柜台工作程序和促销技术    第一节 柜台营业工作程序    第二节 
店堂促销技术    第三节 营业员促销技术    第四节 柜台接待技术  第八章 我国药品经营概况    第一节 中
药经营与管理沿革    第二节 药品市场概况  第九章 推销基本知识    第一节 推销与市场营销      第二节 顾
客心理与购买行为    第三节 推销原则    第四节 推销过程    第五节 推销模式  第十章 药品推销接近与洽
谈技术    第一节 药品推销接近技术    第二节 药品推销洽谈技术    第三节 药品推销障碍处理技术    第四
节 药品推销成交技术下篇 实训教程  实训一 药品知识  实训二 参观医院药房  实训三 参观药店  实训四 
处方审查计价  实训五 药品包装捆扎  实训六 中药饮片调配  实训七 中药处方复核  实训八 问病给药  实
训九 西药处方调配  实训十 接待顾客  实训十一 制定进货计划  实训十二 约见客户  实训十三 推销洽谈

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<药品销售技术>>

章节摘录

　　2.减少失调感的购买行为有些购买，顾客需要高度投入其中，但是由于各品牌之间差别不大，顾
客只是稍加比较选择即决定购买。
购买地点方便、价格稍微便宜等，都可能促使其很快购买。
由于购买较为迅速，购买之后，顾客可能会感到某些不满意。
比如发现产品的某个缺陷，或者听到别人赞扬其他同类产品。
这时顾客会努力寻找新的信息，证明自己的选择是正确的，以寻求平衡和降低失调感。
推销员应当注意提供有关信息，帮助购买者增强信念，求得心理平衡。
　　3.寻求多样化的购买行为顾客虽然购买时低度投入，而由于品牌之间差异较大，因而可能经常变
化所购品牌。
比如饼干、方便面的购买，顾客往往不花太多时间挑选品牌，而是在消费时作出一些比较、评价。
下次购买换一个花样，不一定是出于对上次购买的不满意，而是寻求新口味，不断变换品牌是为了寻
求多样化。
　　4.简单的购买行为价格低廉而经常需要的产品，各个品牌之间又无多大差异，顾客对产品也比较
熟悉，一般就不会多花时间加以选择，比如买盐、洗涤用品等，可能随手拿起一袋就是了。
顾客并不一定关心品牌，即使认牌购买，也多半出于习惯，并非强烈的品牌忠诚在起作用，推销员可
采用价格优惠和其他销售推广方式鼓励顾客试用、购买和重购。
　　第三节推销原则　　在推销的过程中，推销员必须以顾客为中心，遵循以下原则，把握好言行的
尺度，建立顾客对推销员及其推销产品的信心。
　　一、需求第一　　需求是指某些基本满足没有得到的感受状态。
顾客的需求和欲望是市场营销的出发点，也是推销的出发点。
产品是满足人们需求的有形与无形的物质或服务的综合体。
顾客购买某种产品或服务，都是为了满足一定的需要。
因此，推销员必须认真了解顾客的需求，把推销品作为满足顾客需求的方案向顾客推荐，让顾客明白
它确实能满足其需求。
顾客只有产生需求才可能产生购买动机并导致购买行为，满足需求就是顾客购买的基本动机。
一位推销员若不能真切了解顾客的内在需求，在推销品与顾客需求之间架设起一座桥梁的话，推销是
不可能成功的。
　　二、互惠互利　　推销是说服顾客采取购买行动的过程，为再生产的顺利进行创造必要的条件，
实现生产为消费服务的目的，并使生产经营者获得利润。
但对顾客而言，通过对商品购买也必须能满足需求和获得利益。
因此推销的实质是交换，其结果是使双方获利，使买卖双方都比没有达成这笔交易之前更好。
顾客都关心自己的利益，顾客之所以进行购买，就在于希望交易后得到的利益大于或等于他所付出的
代价。
因此，推销员在推销活动中要设法满足自己和顾客双方所追逐的目标，实现“双赢”是培养长久顾客
之计，是顾客不断购买的基础和条件，也是取得顾客口碑的基础和条件。
　　⋯⋯
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