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内容概要

随着新医改方案及配套的实施方案，医疗市场的第四终端（社区医疗终端市场）和第三终端将得到国
家政策的扶持。
诸如社区医疗机构（社区卫生中心和社区卫生站）零差率对连锁药店的冲击将在所难免。
新医改将会在一段时间内导致连锁药店药品销售在其总销售中的比例有所下降，所以提升非药品类销
售，促进药店多元化经营成为广大连锁药店必然的选择。
     在药店的多元化进程中，首选的销售品类就是药妆类产品，药妆市场将是药店的蓝海市场。
国外成功的药妆店业态证明了这一点。
我们认为，3～5年内药妆店必将在我国的大城市壮大，在中小型城市萌芽，因此先行一步者必先得到
这块市场。
     尽管药妆店浪潮已经来临，散见于报刊网络的关于药妆和药妆店的文章也不少，但目前国内还没有
一本系统论述药妆店经营管理营运的图书，本书的两位作者一直致力于研究药妆店的业态、定位、营
运、供应、营销等等问题研究与传播，并对药妆店的发展和营运进行深入系统的调研、分析、思考，
本书将作者们的多年的心得与观点写出来，抛砖引玉，希望能给处于探索前行中的中国新的药店业态
——药妆店的发展做些微薄贡献。
     在这本书中，您可以看到药妆品类定义、理解；药妆品类发展趋势研究；药妆店在国内的发展与现
状、药妆店的定位与赢利模式、药妆店的商圈选择和日常营运管理、药妆店的营销和促销、药妆店的
店面管理等。
相信本书能给有志于药妆店营销和药妆业态探索的人以启迪、思考和帮助。
愿意和业界同仁一起为药店的发展贡献绵薄之力。
 作者 2009年5月
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章节摘录

　　七、工业企业的进入将促进药妆店的高速发展　　对药店来说，齐全的药妆品类的供应采购问题
可能是药妆店快速发展进程中所遇到的主要问题，所幸的是上游供应商——制药工业和专业的药妆品
生产企业，开始如雨后春笋般涌现，进入这个领域的企业越来越多。
以昆明圣火集团为代表的制药企业在2007年9月药店论坛上的高调亮相就能说明这一点。
制药工业向功能性化妆品的进驻会给这个领域注入更多的生机和发展动力。
　　首先，工业原有生产皮肤药品的生产线完全可以进行化妆品的生产，生产成本会大幅度降低（工
业企业GMP工厂的生产均不饱和，增加生产机会可降低企业的生产成本）。
　　其次，工业进军化妆品可以丰富药妆的产品线，最大限度满足消费者对功能性化妆品的需求，促
进消费者形成进入药店购买化妆品的消费习惯。
　　最后，药妆品的工业介入以及上游工业营销队伍的跟进，各项终端费用的投入和消费者促销宣传
活动的开展，药妆店销售氛围的营造和教育消费者的力度加大，对培养和改变消费者在药店中购买功
能性化妆品的习惯会有很大的帮助。
市场需要更多的制药企业参与，市场的容量和潜力才能充分挖掘。
　　目前中国的药妆事业才刚刚开始发展，药妆店还存在许多不足有待改进。
例如，从业人员化妆品的专业知识没有与医药知识有机地结合起来。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<药妆店营销策略>>

媒体关注与评论

　　药店的盈利需要化妆品，但如何经营是一直困扰业界的难题，本书的出版无疑为经营者指明了方
向，通过详细的分析各种战术策略，相信我们的药店与国外药店的差距越来越小。
　　——重庆万和药房连锁有限公司董事长　唐先伟　　药店经销化妆品是必然趋势，但其售卖方式
与现在药品售卖方式有本质的不同，　《药妆店营销策略》一书的出版，将加速这一进程的转化。
　　——北京金象大药房医药连锁有限公司董事长　徐军　　本书的二位作者活跃在药店营销界多年
，见证了行业的变迁，也勤于总结其中的得失。
此书的问世将为药店的自主性营销带来新的推动力。
　　——《中国药店》杂志社常务副主　鳊郝岚　　本书通过详细分析了国内外成功的药妆店，为经
营者指明了如何经营药妆店的营销策略，是一本不可不看的药店药妆模式盈利宝典。
　　——《中国医药报》资深记者　张旭
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编辑推荐

　　药妆店营销策略的最佳读物　　行业专家告诉你，药妆如何成为药店的盈利点　　北京药励学舍
咨询有限公司，中国医药行业最具影响的营销教育咨询机构之一。
　　北京药励学舍咨询有限公司是一家面向国内外医药企业及其客户提供营销管理咨询服务、药学服
务咨询、信息服务和培训的专业公司。
药励学舍的主旨是致力于不断研发和推广新的培训和咨询产品，帮助和激励医药经理人学习和互动交
流，传播医药营销和企业管理的思想、方法和经验，帮助医药企业及其客户有效提升营销能力和管理
能力。
　　同时，我们创办了《零售药学服务咨询研究中心》，其任务旨在对零售药学服务标准和用药指导
模型的研究，并指导零售的药学实践。
目前，已成为国内药品零售领域开展药学服务的倡导者、启蒙者和实践者。
　　业务简介　　1，医药营销管理咨询　　包括：市场研究，营销管理咨询（包括市场策划、新产
品上市、销售生产力、人力资源管理）、营销案例诊断。
　　2，专业药学服务指导与咨询　　制定产品用药指导单页，制定零售药店药学服务的标准，规划
零售连锁药店的药品品类和制定零售药店的关联用药策略。
　　3，医药经理人培训　　经典公开课程：《全国零售连锁药店店长（经理）培训班》　　《全国
零售连锁药店采购经理培训班》　　《零售药店药学服务技能训练营》药学服务培训：《零售药学服
务与用药指导技巧》　　《运用药学服务打造药店核心竞争力》　　《常见病症分析与关联用药技巧
》　　《运用药剂知识提升药店销售业绩》　　企业内训：紧密结合企业的现状以及环境的变化，针
对性　　开发个性化的培训课题并设计培训课程。
　　学术论坛和营销峰会　　4，著作出版　　药励学舍致力于汇集中外经营思想精华，推广先进营
销理念与技巧。
《药励学舍医药营销系列》是首批与化学工业出版社合作的、专为医药行业的市场营销人员和学子引
进、编写的前瞻性、专业性和实用性的营销系列图书。
　　药励学舍是一支高效率提供优质服务的团队，其使命是协助客户优化资源、提升客户员工的竞争
力，帮助客户取得成功。
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