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前言

医药工业是关系国计民生的重要产业，是培育发展战略性新兴产业的重点领域，“十一五”期间，我
国医药工业快速发展，在保护和增进人民健康、应对自然灾害和公共卫生事件、促进经济社会发展等
方面发挥了重要作用。
“十一五”期间是我国医药工业取得显著成绩的五年。
随着国民经济快速增长，人民生活水平逐步提高，国家加大了医疗保障和医药创新投入，医药工业克
服了国际金融危机的影响，继续保持了良好的发展态势。
“十二五”时期，我国医药工业面临的国际国内环境总体有利，是调整结构转型升级的关键时期，但
影响发展的不确定因素增多，机遇和挑战并存。
由于人口增长，老龄化进程加快，社会医疗保险体系不断健全，居民支付能力增强，人民群众日益提
升的健康需求逐步得到释放，我国已成为全球药品消费增速最快的地区之一，有望在2020年以前成为
仅次于美国的全球第二大药品市场。
2012年中华人民共和国工业和信息化部发布《医药工业“十二五”发展规划》，根据规划目标，“十
二五”期间医药工业总产值年均增长20%，工业增加值年均增长16%。
在人口老龄化、经济持续发展的背景下，医药工业产值年均增长20%应是个常态。
在这样迅猛发展的医药市场背景下，世界著名的制药公司纷纷进入中国，并加大在中国医药市场人力
、物力和财力的投入，试图占据更大的份额。
与国际大型医药企业相比，我国的制药企业不仅相对规模小，产品技术含量、研发能力、管理能力低
，经济效益参差不齐，而且缺乏有效的营销手段和一批高素质的营销人才。
纵观中国的医药市场，目前的销售队伍主要由经验型、医药型、促销型三种类型的人员组成，专业背
景与营销技巧都很过硬的药品营销人员很少。
医药营销队伍水平的参差不齐，一方面导致企业难以对销售人员进行有效的管理，另一方面对企业品
牌的培养与维护也有一定难度。
因此，加强医药营销人才的培养已经成为医药企业成长与发展的重要措施与手段。
目前，在全国约75所高等医药院校中，开办医药营销专业的有一半以上，由于医药院校在培养医药营
销人才上起步较晚，医药营销人才数量相对较少，教学质量有待进一步提高。
因此，培养适应我国社会主义市场经济发展需要，德智体全面发展，既懂医药，又懂营销的复合型人
才，对我国医药产业的健康发展有着十分重要的作用。
21世纪，复合型医药营销人才越来越受到医药企业的青睐。
高等医药院校应在继承传统教学模式优势的前提下，整个教学活动以社会需求为目标、人才培养为核
心，制订复合型医药营销人才培养目标，借助相应的教学方法与手段，在教学过程中充分贯彻“以课
堂教学为基础，实验教学为桥梁，实践教学为补充”的教育理念，全面提高毕业生质量。
同时，要时刻关注医药企业营销人才的需求，并把他们对人才需求的规格和我们培养的毕业生进行比
较、分析，及时对教学内容、课程体系、教学手段与方法进行调整，从而更全面、有效地培养社会需
要的人才。
医药营销教学内容的改革与创新，必须服务于教学目标的要求。
医药营销教学内容的改革与创新带来了创新教材编写的良好契机，出于同样的思考与期待，我们与化
学工业出版社达成了编写医药院校市场营销专业“十二五”系列规划教材的意向，形成了来自于全国
数十所开设市场营销专业的高等医药院校和若干大型知名医药企业的编写队伍，编者或具有扎实的专
业功底，或具备丰富的医药产品营销经验，或理论与实战兼顾，教材的编写高度重视内容、体系的新
颖性、实战性，不断把医药营销实践与理论研究中的一些最新成果及时补充到本系列规划教材中来，
并且采取多种形式引导学生运用营销理论分析和探讨当前我国医药企业营销活动中存在的突出问题，
以达到学生对医药营销知识的掌握与灵活运用。
我们衷心希望医药院校市场营销专业“十二五”系列规划教材的出版与使用能对我国医药营销领域的
教育发展和教学水平的提高有所裨益，对推动我国专业化医药营销人才的培养有所贡献。
同时，我们也借医药院校市场营销专业“十二五”系列规划教材陆续出版之际，感谢所有为系列教材
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的组织、构思、写作、审核、编辑、出版等做出无私奉献的专家学者、行业专家表达我们最真诚的谢
意！
毕竟高等医药院校市场营销专业“十二五”系列规划教材的编写是我们的第一次尝试，编写中肯定会
存在这样那样的不足，衷心希望使用本系列教材的专家和同学们能够多提宝贵意见，使得医药院校市
场营销专业“十二五”系列规划教材日臻完善！
王长青2012年10月
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