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前言

　　本书根据教育部制定的《高职高专教育专业人才培养目标及规格》和《关于全面提高高等职业教
育教学质量的若干意见》文件精神，结合我国高职高专教育的发展特点，结合高职高专院校药品市场
营销学教学现状、特点及职业教育的特色，并充分汲取近年来高职高专院校市场营销学课程教学改革
的成功经验完成书稿。
本教材在编写过程中，按照药品类专业，特别是药品经营与管理、药学专业的培养目标、培养规格与
要求，根据《药品市场营销学》教学大纲的基本要求，为适应新形势下全国高职高专医药类专业教育
改革和发展的需要，坚持以培养高素质技能型专门人才为核心，以就业为导向、能力为本位、学生为
主体的编写思想和原则，在卫生部教材办公室、全国高等医药教材建设研究会的组织规划下，确立本
课程的教学内容、教学大纲，完成了本教材。
药品市场营销学是药品经营与管理、药学、药物制剂技术、化学制药技术、生物制药技术、中药制药
技术专业的专业课。
以其极富科学性、理论性及实战性特色的基本理论、基本知识和基本实训技能，为药品经营与管理专
业、药学专业等提供和建立必要的理论和实战基础。
实践表明，具有良好市场营销学素养的专门人才，以工作适应能力、应变能力及创新能力强为其显着
特点，活跃在医药领域中。
因此，学好药品市场营销学，对于培养学习者创造性思维和创新能力，都具有十分重要的作用。
　　在编写本教材中，认真贯彻落实上述编写思想、原则和严格按照教学大纲的要求，对于基础理论
切实贯彻“以应用为目的，以必需、够用为度”的原则，力求体现基础性、实用性、发展性三方面的
和谐统一。
重点阐明营销学的基本概念、基本理论和基本技能，简化理论知识的阐释。
注重药品营销理论与药学专业、药品经营与管理专业在营销管理的实践相结合，编人适量实例解析，
加强理论联系实际，充实应用实例的内容，“以例释理”，将基础理论融人大量的例题中；基本技能
的培养，则贯穿于本教材内容的始终，针对岗位所需知识和能力结构进行了恰当的设计安排，使学生
在具有必需的市场营销基础理论的基础上，重点掌握从事营销管理实践所需的市场营销基本理论、基
本技能。
为了增强学生学习的自觉性、目的性及教材内容的可读性、趣味性，激发学生学习的主动性，突出培
养学生分析问题和解决问题的能力，提高学习质量，在教材中设立了“学习目标”、“课堂互动”、
“实例解析”、“知识链接”、“知识拓展”、“学习小结”、“目标检测”等模块，希望对教学有
所裨益。
同时，为了使理论教学与实战教学紧密联系，在各章末安排了本章实训教学的内容，供各院校在教学
中选用。
并且，书末附有经过反复讨论修改、最后审定的《教学大纲》，可供各院校教学参考。
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内容概要

　　《全国高职高专药品类专业卫生部“十一五”规划教材：药品市场营销》根据教育部制定的《高
职高专教育专业人才培养目标及规格》和《关于全面提高高等职业教育教学质量的若干意见》文件精
神，结合我国高职高专教育的发展特点，结合高职高专院校药品市场营销学教学现状、特点及职业教
育的特色，并充分汲取近年来高职高专院校市场营销学课程教学改革的成功经验完成书稿。
本教材在编写过程中，按照药品类专业，特别是药品经营与管理、药学专业的培养目标、培养规格与
要求，根据《全国高职高专药品类专业卫生部“十一五”规划教材：药品市场营销》教学大纲的基本
要求，为适应新形势下全国高职高专医药类专业教育改革和发展的需要，坚持以培养高素质技能型专
门人才为核心，以就业为导向、能力为本位、学生为主体的编写思想和原则，在卫生部教材办公室、
全国高等医药教材建设研究会的组织规划下，确立本课程的教学内容、教学大纲，完成了本教材。
药品市场营销学是药品经营与管理、药学、药物制剂技术、化学制药技术、生物制药技术、中药制药
技术专业的专业课。
以其极富科学性、理论性及实战性特色的基本理论、基本知识和基本实训技能，为药品经营与管理专
业、药学专业等提供和建立必要的理论和实战基础。
实践表明，具有良好市场营销学素养的专门人才，以工作适应能力、应变能力及创新能力强为其显着
特点，活跃在医药领域中。
因此，学好药品市场营销学，对于培养学习者创造性思维和创新能力，都具有十分重要的作用。
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章节摘录

版权页：   插图：   b.字眼联想法：列出一些字眼，每次一个，由被调查者提出他脑海中涌现出的第一
个词。
例如，当您听到下列字眼时，您脑海中涌现的第一个词是什么？
 平价药店 胃药品种 C.主题幻觉测试法：向被调查人出示一组图片或照片，要求他根据自己的理解虚
构一则故事。
例如，图上画着一对老年夫妇，在药店里寻找什么。
要求被调查者依次编一段故事。
 （三）问卷调查实施 1.问卷调查的准备工作 （1）对问卷内容全面了解。
一般来说，街头拦截调查往往会使被调查者措手不及，这就需要调查者进行说明，介绍调查的目的和
内容。
为此，作为调查者必须对问卷内容全面了解，只有熟悉的内容才能清晰、熟练地进行介绍，赢得调查
对象的信赖。
 （2）相关知识的准备。
对不同的调研内容要有相关知识的积累。
当涉及某件商品或服务时，要先通过图书馆和网络来查找相关的资料，有时还需要实地考察一番。
比如说，要调查一件服装产品的市场反应，这就需要了解这件衣服的面料、款式、价格、流通渠道等
。
对调查的事物有了先期的认识，就能对街头拦截调查胸有成竹。
 （3）预先观察调查地点。
到街头拦截的调查地点，实地了解一下那里的环境、人流等情况。
看哪里是做街头拦截调查的好地方。
便于调查的地点一般是人流较多的购物休息之处。
 （4）检查调查所需的物品。
一般调查需要带两支笔、供回答问卷的硬板等。
着装也要求整齐些，等待调查的开始。
 （5）了解有关职业规则。
值得一提的是，在街头调查中调查人员应明确受访者的权利与调查人员的义务。
虽然我们的调查是课程实践教学，但也要遵守有关职业规则。
尊重受访者的权利有：①自愿；②匿名；③了解调查人员真实身份、目的、手段；④对未成年人调查
需经监护人同意。
调查人员要遵守以下的义务：①不做出有损于市场调查行业声誉或让公众失去信心的举动，不探察他
人隐私；②不能对自己的技能经验与所代表的机构的情况作不切实际的表述，不误导被调查者；③不
能对其他调查人员作不公正的批评和污蔑；④必须对自己掌握的所有研究资料保密；⑤在没有充分数
据支持下不能有意散布市场调研中所得结论。
 2.问卷调查的具体操作 （1）准确寻找被调查对象。
用眼睛环顾四周，寻找出可能会接受调查的目标对象。
街头人群具体分两种，即行走人群和留步人群。
留步人群比较好处理，找那些单个在一边休息或似乎在等人的对象，径直走上前去询问他们。
如果被拒绝，也要很有礼貌地说：“对不起，打扰您了。
”对于小组调查来说，当第一位同学被对方拒绝后，第二位同学可以考虑在五分钟以后上前再去询问
一次被调查者是否愿意接受调查。
如果对方依然拒绝，就不能再有第三次询问。
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