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内容概要

本书结合医药行业的特点，着重围绕药品推销工作所涉及的相关基础理论知识、药品推销人员的基本
素质要求、药品推销工作实战技巧、药品推销管理等方面展开了详细的论述。
本书推销理论与推销实际相结合、推销理论与医药行业相结合，可读性、可操作性强，因而既可作为
大专院校相关专业的专业教材使用，也可以用作医药企业药品推销人员的业务培训材料，更是药品推
销人员以及推销管理人员业务能力自我提升与晋级的良好读本。
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章节摘录

第一章 医药市场营销与推销在现实生活中许多人都认为营销就是推销、推销就是营销。
的确，任何企业的营销工作离不开推销活动，但是就像仅靠宣传广告树立不起一流的品牌一样，仅靠
推销也是实现不了企业最终的营销目标的。
企业的营销和推销各自的内涵是什么、两者究竟是一种什么样的关系，这是经常困扰企业领导及销售
人员的一个重要问题，并经常因为两者关系的混淆，使得大部分医药企业的营销工作在企业核心竞争
力打造方面显得苍白无力。
因此，本章的主要内容就首先围绕市场营销与推销的基本内涵与相互关系而展开。
第一节 医药市场营销的内涵一、市场营销学的概念市场营销学是专门研究市场经济条件下，企业如何
更好地抓住机遇、避开风险、获得健康发展的经济管理类学科。
现代市场营销学是西方国家市场经济高度发展的产物，是西方企业经营管理的经验和教训的理论总结
，因此它具有很强的应用性。
明确市场营销的科学内涵，了解其过去、现在的形成与发展以及市场营销学理论和科学体系，阐明市
场营销学的研究对象与方法，掌握市场营销学的基本理论与方法，对于创立具有中国特色的市场营销
学和医药市场营销学，无疑具有十分重要的意义。
1．市场营销学的定义国内市场营销学主要译自英文marketing一词。
marketing有两重含义：一是指经济活动，主要是指企业的营销活动；二是指一门学科，主要指以企业
营销活动为研究对象和内容的经济类学科。
因此，marketing在不同的使用场合有着不同的含义。
自从marketing进人中国以后，国内学者先后将它翻译为销售学、市场经营学、市场经营销售学、市场
推销、市场学、营运学、行销学、市场营销学等。
随着人们对其从形式到内涵的充分认识，国内逐步接受了市场营销学这一流行译法。
虽然市场营销学对于国人的经济生活来说是一个接触与使用越来越多的常用术语，但是，关于市场营
销学的定义，数十年来，国内外企业家、营销学专家、学者及有关权威机构，却有数十种不同的说法
。
客观地说，无论哪一种定义，都试图使它最能表达市场营销学的精髓，让读者一目了然，因而它们都
体现了作者对市场营销的理解，表达方式的不同只不过是所处的立场、角度不同而已，没有根本的或
本质上的区别。
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编辑推荐

　　本书是推销理论与药品推销实际融合的结晶，既有可操作性的方法与技巧，也有系统的理论背景
介绍；既弥补了国内一些专业推销教材缺乏医药行业特色、针对性不强的不足，又解决了现有药品推
销专著缺乏系统理论支撑、使读者“知其然而不知之所以然”的问题。
因此本书既可作为医药类大专院校相关专业的专业推销教材使用，也可以作为医药企业专业推销人员
的培训教材，更是推销管理人员、推销人员自我提升管珲与推销水平的良好读本。
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