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实训简介



掌握医药市场营销

策略
通过实训，使学生全面了解和掌

握医药市场营销的基本理论和实

践技巧，提高医药市场营销能力。

培养实践操作能力

通过实际操作，培养学生的市场

调研、营销策划、销售技巧等方

面的实践能力，提升学生解决实

际问题的能力。

增强团队协作精神

通过小组合作，培养学生的团队

协作精神，提高沟通、协调和组

织能力。

实训目标



营销策划方案制定

根据市场调研结果，制定针对不同医

药市场的营销策划方案，包括产品定

位、市场细分、渠道策略等。

模拟销售实战演练

组织学生进行模拟销售实战演练，将

所学的知识和技能应用于实际场景中，

提高销售实战能力。
销售技巧培训

邀请业内专家进行销售技巧培训，包

括客户沟通、谈判技巧、销售演示等

方面的知识和技能。

医药市场调研

组织学生进行实地调研，了解医药市场

需求、竞争状况和消费者行为等信息。

实训内容



组织学生深入医药市场进行实地

调研，收集第一手资料，了解市

场实际情况。

实地调研

选取典型的医药市场营销案例，

进行分析和讨论，帮助学生深入

理解市场营销策略的实际应用。

案例分析

将学生分成若干小组，进行小组

讨论和协作，共同完成实训任务

。

小组讨论

组织学生进行角色扮演，模拟真

实销售场景，提高学生的实战能

力。

角色扮演
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实训方法
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医药市场营销策略理论



医药市场营销概述

医药市场营销的定义

医药市场营销是指以满足患者需求为

核心，通过市场研究、产品开发、定

价、促销、渠道管理和销售等手段，

实现药品和服务的交换过程。

医药市场营销的特点

医药市场营销具有专业性、规范性和

复杂性的特点，需要充分了解患者需

求、竞争态势和行业政策法规。



医药市场营销策略的制定

根据目标市场的需求和竞争态势，对产品进行定位，明确产品的差异化竞争优势和市场

定位。

产品定位

通过对患者需求、购买行为和偏好进行深入研究，将市场划分为不同的细分市场，以便

针对不同细分市场制定相应的营销策略。

市场细分

在市场细分的基础上，选择适合企业自身优势和资源的目标市场，制定相应的市场进入

策略。

目标市场选择
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根据制定的营销策略，制定具体的营销计划，包

括销售目标、渠道策略、促销策略等。

营销计划的制定

在营销计划执行过程中，需要密切关注市场变化

和竞争态势，及时调整营销策略和计划，确保营

销目标的实现。

营销计划的执行与监控

对营销活动的效果进行评估，总结经验教训，及

时调整和优化营销策略，提高营销效果。

营销效果的评估与反馈

医药市场营销策略的实施与监控
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实训过程
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