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网络药店的营销策略
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       摘 要：网络药店是无店铺营销，本文从SWOT分析网络药店的市场机会和市场威
胁，探讨网络药店的营销策略。  
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         Abstract :  Cyber Pharmacy belongs to the market  without  tangible stores.  This 
art icle analyzes the chance and r isk of  cyber pharmacy from SWOT’s point of view 
and probes into the marketing strategy of  cyber pharmacy.  
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       网络药店，也称网上药店，是指向个人消费者提供互联网药品交易服务的药品生产
经营企业，是药品连锁零售企业利用电子商务扩大药品销售的新渠道，属于无店铺营
销。  

   

         一、网络药店消费者群分析  

   

         1、网络药店的消费者群。网络药店的销售对象是经常使用网络的消费者，以年青
人为主体，购买的药品以治疗感冒等一般性疾病及保健药品、计生用品为主；有一定
的文化水平和网络使用知识，经常接触各类广告，对药品有一定的认知能力，易受广
告宣传影响；收入水平相对较高，对质量好、品牌知名度高、价格高的药品有一定的
消费能力。  

   

       2、网络药店的优势。按照国家食品药品监督管理局颁布的《互联网药品交易服务
审批暂行规定》（国食药市〔2005〕480号，以下简称《暂行规定》）的要求，开办
网络药店一定是药品连锁零售企业，其自身销售网点多，门店配送及时、方便，药品
配送能够做到省时、省事，同时网络销售因减少了中间环节，可以降低营销成本，可
以实行较高的折扣率，从而使药品价格相对较低，为消费者节约开支，提高其价格竞
争能力。  

   

       3、网络药店的劣势。由于网络普及率相对较低，特别是老年消费者，普遍缺乏网
络知识，对这种新型的药品销售模式难以接受，再加上药品是一种特殊商品，消费者
对配送的药品质量易产生怀疑，导致细分后的网络药店市场比较小。根据《暂行规
定》要求，网络药店销售的药品仅限于非处方药，经营范围比较小，难以做大。药品
属于有效期限制商品，消费者每次都是零星购买，导致配送成本相对较高。  

   

       4、网络药店的机会。国家食品药品监督管理局已明确了开办网络药店的标准，国
家鼓励发展药品电子商务，使得原来的药品生产经营企业的互联网药品信息服务对象
转变为现实消费者。从欧美发达国家的医药市场来看，药品网络营销将成为一种重要
的营销模式。药品网络营销在我国处于刚刚起步阶段，刚开放的市场存在着巨大的市
场机会。网络药店网页上所提供的药品信息为消费者选购药品提供了更多的方便，随
着时代的发展药品电子商务的优势将为越来越多的人所认识和接受，药品电子商务具
有广阔的发展前景。  

   

       5、网络药店的威胁。网络药店实行联网药品信息服务、交易服务双资格证制度，
对从业人员药学人员数量和素质、药品网络交易平台建设、交易相关记录等都有严格
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的要求，标准很高，使很多企业望而却步，再加上利用网络售假的案例不时见诸报
端，这对药品网络营销的发展会产生不利的影响。此外，网络药店与传统药店的“电
话预约，送货上门”存在着业务竞争，传统药店凭借自己稳定的客户关系在竞争中处
于有利地位。  

   

         二、网络药店的营销策略  

   

       （一）促销策略  

   

促进药品销售，扩大消费者购买，对网络药店来说，具有很大优势。  

   

       1、加强网站建设与网页制作，宣传企业品牌。网络药店和传统药店一样，需要陈
列展示所经营的药品，只不过一个是图片、文字、目录，一个是产品实体。网站建设
水平高，运行速度快，网页生动活泼，布局合理，通过色彩、图片、动画、文化等吸
引消费者，提高点击率，这是网络药店成功营销的关键。  

   

       2、展示OTC药品广告，吸引消费者。网络药店的OTC药品广告，相对于广播、电
视及其他平面媒体的广告更具有灵活性，且没有时长和篇幅的限制，企业可随时进行
更换，具有更强的选择性。一则艺术性很高的广告，对企业的宣传和药品促销产生很
大的影响。  

   

       3、加强软服务，增强与消费者的沟通。网络药店可以开辟健康BBS，吸引网民登
录网站，加强网站的软服务，即营造人与人之间彼此关心的“心情服务”和健康信息
服务，通过沟通交流，实现扩大销售的营销目标。  

   

       4、积极的公共关系，提高企业形象。网络药店因其开办条件高，能开办的往往都
是优秀企业。要运用各种公共关系手段，宣传开办的网络药店。同时选派业务素质高
的人员配送药品，为消费者提供规范、细致的服务，有利于树立企业的良好形象，提
高企业的知名度。  

   

       5、及时处理消费者投诉，营造满意服务形象。对于网络药店，消费者最为担心的
就是投诉无门，一旦遇到问题，互相推诿，处理起来非常困难，网络的虚拟性使消费
者难觅真卖主。通过及时解决消费者的诉求，排除消费者的后顾之忧，让消费者买得
放心，有利于培养消费者对网络药店的忠诚度，从而扩大药品的销售。  

   

       6、利用网络优势，点对点发送科普宣传册。如果能针对目标顾客的购药信息及预
留电子信箱，发送有针对性的药品介绍、说明书及相关疾病的防治知识，回答顾客所
提出的各种问题，对消费者给予人性化关怀，将会大大提升网络药店的形象。  

   

       （二）价格策略  

   

药品价格是消费者关注的热点，网络药店因中间环节少，有利于降低经营成本，在价
格竞争中更具有优势。  

   

       1、实施低价渗透策略。网络药店是一种药品流通渠道，能最大限度地降低药品售
价，以低价渗透进市场。如果网络药店药品的售价高于医院药房、社会药店的价格，
消费者就会继续采取传统方式购买药品。采取低价策略有利于打开市场销路，有利于
排斥竞争对手。  

   

       2、有效实施送别定价策略。市场上同一药品由众多企业生产，某些药品成份、剂
型、工艺、质量等相同，只是包装、品牌、产地等不同，但售价相差很大。按药品的
不同式样采取差别定价，即对同一质量和成本，而不同品牌、包装、产地的药品制定
不同的价格，给消费者以更多的选择。  

   

       3、灵活运用折扣定价策略。数量折扣，特别是累计数量折扣，如果运用得好，有
利于培养忠诚的顾客，形成稳定的顾客群，使网络药店保持一个稳定而不断增长的销
量，老客户越来越多。同时也可以考虑根据顾客的付款方式给予不同的折扣；对网络
药店销售的近效期药品应给予较大的折扣。  

   

       （三）产品策略  

   

药品是特殊商品，在产品策略上既要考虑产品组合，也要考虑药学服务等。  

   

         1、建立以O TC药品为主的产品组合。网络药店销售的只能是OTC药品，产品线的
宜采用功效（用途）或不同疾病用药作为划分标准，便于消费者在网上查询。同一种
药品在品牌、规格、剂型、产地、价格价格等尽可能多地在网上列出，扩大产品组合



的深度，最大限度地满足目标顾客的差异化需求。  

   

       2、建立完整的产品档案。产品档案应按药品质量档案的基本要求，提供药品的质
量标准、说明书，让顾客了解药品的基本信息，方便检索到适应症、禁忌症、用法用
量、服用方法、不良反应等。根据网络药店的销售特点，对知名品牌或广告较多的药
品档案要方便消费者检索。  

   

       3、提供实时用药咨询服务。良好的药学服务赢得消费者的信赖。药品的特殊性及
说明书等相关药学资料的专业性，一些消费者相关知识的缺乏，信息的不对称，影响
到OT C药品的使用。网络药店具有执业药师等相关专业人才，提供实时、准确的用药
咨询，沟通买卖双方，是产品策略的重要内容。  

   

       （四）渠道策略  

   

网络药店本身就是销售渠道，网络药店的生存与发展需要协同其他渠道共同完成。  

   

         1、网络药店要协同连锁门店做好配送，网络药店通过销售平台掌握药品购买信
息，由连锁零售门店完成药品配送，并做好配送记录，及时处理配送中相关服务工
作。  

   

         2、建立会员制销售渠道模式。网络药店的优势在于：信息的双向沟通，使网络药
店对消费者基本信息的了解较为全面，建立会员制销售渠道模式优势明显，有利于企
业形成一个稳定的消费者群，对构建畅通的营销渠道具有明显的促进作用。  

   

       3、协同其他连锁零售企业，实现跨区域配送，开办网络药店的连锁企业门店数量
有限，配送区域会受到限制。加强与其他连锁零售企业的协作，变竞争者为合作者，
协同配送，能有效地扩大网络药店的配送区域，提高配送效益，达到双赢的效果。  

   

网络药店是药品营销渠道的一种新模式，还处于探索阶段，制定正确的营销组合策
略，对推进网络药店经营规范化、规模化的发展将会赶到促进作用。  
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