
药品营销策划方案模板  

药品营销策划方案模板 :药品营销方案策划  

连花清瘟胶囊营销策划方案  

一、swot分析  

机会分析  

现代生活节奏加快 ,精神紧张 ,压力大 ,加方过量饮酒、吸

烟、空调、长期缺乏户外运动等因素～使得人们的免疫

功能紊乱～抵抗力降低～免疫功能是人体重要的生理功

能～免疫功能失调就会造成体质虚弱～抵抗疾病能力下

降～于是～有的人会反复得感冒、头疼、咳嗽～现在的

环境比较恶劣时而有流感传染疾病～而免疫力较差者更

容易感染 蔡 ～可见这种纯天然中草 邑 药感冒胶囊市场前景广 阅

阔。而感冒药大部分都 卞 有一副作用～如过敏之 郑 类～不仅

给人的身体带 悲 来伤害～并且是治标不 巡 治本～只是传染的

机率 掖 降到最低。  产品优势  

姨  
连花清瘟胶囊具有良 疏 好的抗炎 ,抗病毒 ,提 函 高机体免疫的

功效 ,与 旬 同类产品相比 ,其产品 坟 优势明显 : 1 .稳定性 睁 高 ,过

敏反应的发生率 匹 低2 .具有提高机体免 妥 疫作用 ,临床应用范

围 园 较大多 (  



劣势分析  

填 独特的产品优势及良好 混 的市场前景～使得制造 侥 感冒药

的商家云集～竞 缘 争也日趋激烈 (但目前 粤 市场上已有纯天

然中草 瑚 药感冒药强势品牌～例 扔 如 : 999感冒颗粒等 簇 。因

此连花清瘟胶囊还 淤 需要解决以下几个问题 谬 :  

,、品牌知名度不够 吭  

,、产品定价不合理  

？ 岳 、包装设计无特色  

,、 冈 营销渠道不畅通  

为 邪 了本产品能有一个好的 藐 销售前景首要问题是解 才 决该产

品的知名度～整 淖 合产品的优势～加快产 氛 品的市场知名度

～培育 蛰 和开发市场 (  

、风险分 丫 析  

连花清瘟胶囊作 摆 为中成药尚存在一些不 羽 明确的禁忌及副

作用。 饶 二 (药品营销组合4p 夸 方案  

1 (药品品种 瑞 方案～是药品营销中的 策 一个重要内容～药品

应 叉 是个整体概念～同时要 氰 树立起药品大质量的观 尽 念～把

好连花清瘟胶囊 爷 的质量关。  



2(药 沸 品的定价方案～药品价 语 格目前是十分敏感的问 疤 题～

平价大药房的冲击 佃 药品的定价方案尤其重 生 要～在新的环

境下～连 绚 花清瘟胶囊应该更加充 遍 分考虑自己产品的定价 驳

～使价格更加亲民。  

育  
3 (药品分销渠道方 饼 案～国内制药企业长期 孩 的营销模式～

使医药企 但 业形成了很大的渠道依 争 赖～以岭药业需要建立 抢

起

稳定的医药分销渠道 游 ～为连花清瘟胶囊进一 碌 步开拓民营

药店的分销 择 渠道。  

4 (药品促 葬 销方案～随着国家新的 懈 医药政策的出台～连花 拒

清瘟胶囊在新的形式必 卧 须引入健康的促销模式 拘 ～新的营

销机制。  

三、 悬 营销方案  

1 ,要放 堵 弃以前那种对医生的诸 者 如辛苦费～广告费～促 抉 销

费～处方费等模式～ 枕 坚持顾客服务导向～加 袒 速产品的研

发和品牌培 羡 育～重新整合销售渠道 擎 。  

2 ,可以通过学 湛 术推广会来促销～学术 引 推广销售～主要指

在医 柱 药销售过程中～以学术 鼠 宣传和学术活动来推动 随 销售

。  



3 ,广告拉 享 动抢滩otc市场～从 谢 几年otc市场的增长 依 速度

来看otc市场占 靴 半壁江山。otc市场 剁 是未来竞争的主要战

场 乏 之一～而这一市场的营 予 销与医院销售差别较大 堰 ～更多

地体现出医药营 敷 销的共性～以超大规模 双 品牌广告投入来

拉动医 勒 药消费。  

4 ,可开 糖 展数字化营销～用电子 蔬 商务提速连花清瘟胶囊 朴 的

线上销售～同时可以 簇 节省开支却生产出更大 售 的效益～利

用在线调查 员 可以收集到客户的偏爱 放 和购买方式～还能更

好 赠 地为他们服务～从而体 唁 现个性化营销时代的特 旋 征。  

四、营销战略【药 夜 品营销策划方案模板】 夏  

市场细分  

随着消费 湛 者的水平的不同～也可 尾 以将药品的消费者分为 雁

不同的等级～比如普通 永 消费者、高级消费者、 役 v ip消费

者。【药品 胰 营销策划方案模板】  

目 髓 标市场选择  

现代社 闸 会中儿童与老人的免疫 泪 力普遍都很低～而年轻 勋 人

患有炎症的机率比较 应 高～所以将目标市场选 延 为儿童、老

人以及患有 槛 炎症的顾客群体。促进 疡 销售～为了提高市场

占 调 有率及品牌的知名度～ 妮 树立行业强劲品牌。想 吃 要提高

市场占有率及品 簧 牌知名度须做到以下两 隆 点 :  



1、形成以成 副 本为基础的市场竞争优 爬 势首先加强自己企

业内 奖 部的管理～管理不仅可 诫 以出效益而且可以提高 鸥 效率

降低成本～管理的 锦 内容如生产管理～人事 氏 ～营销～财务

等～关键 屿 要针对企业本身情况采 年 取适合企业自身的管理 有

模式才能真正出效益～ 许 才能降低运营成本。其 泛 次～加大

研发投入～研 峡 发一些在临床上有特殊 辙 疗效的药品～申请

专利 向 ～利用它的不可替代性 父 ～取得相对较高利润～ 汇 把利

润再用于扩大于别 含 的厂家同质量的品种的 稠 整体规模～从

而进一步 夺 降低运营成本～提高整 役 个企业在市场上的竞争 审

优势。  

2、形成以无形 摄 资源为基础的竞争优势 元  

在当今日益激烈的 络 竞争环境中～无形资源 父 显得更为重要

～优质优 动 价在招标中胜出～品牌 病 是一个霸权～是一连串 苹

的记忆～品牌具有强大 贮 的暗示作用。医药企业 东 同其他消

费

品一样～好 讣 的品牌～就畅销～在o 异 tc药品销售中更为突 盏

出。医药企业要想获得 半 品牌～首先～要加强研 阀 发能力～

开发出有特殊 殃 疗效的药品～是企业生 绷 存和发展的最重要

最核 玻 心的能力～在处方药上 霸 取得临床医生的信赖。 稍 其次

～加强公司的管理 蚁  

能力～以提高专业 刮 推广人员的业务水平～ 圈 无形中也树立

了企业的 俞 品牌知名度。第三～要 堰 树立整体的营销观念～ 淖



企业须切实树立起为患 膀 者解除疾病痛苦的根本 蚤 经营观念

～从最终客户 深 开始而不是生产过程开 烛 始策略～只有有一

个好 像 的营销策略才能树立起 昆 自己的良好的形象品牌 躁 。  

市场定位  

1、产品的 赞 主要功能  

连花清瘟 踢 胶囊是一种具有良好的 详 抗炎 ,抗病毒～提高机 痕

体免疫的功效～可以治 串 疗因上火或着凉引起的 待 感冒～无

副作用～可以 徐 使病情的传染率达到更 占 低。  

2、该产品与同类 奄 产品相比具有明显的优 砧 势  

、稳定性高～过敏反 污 应的发生率底 ,  

、具有 慑 提高机体免疫作用。  

五 携 、营销组合策略  

产品策 瓢 略  

现在感冒药在市 秸 面上数不胜数～可以通 淆 过以下方式来提

高产品 泼 的知名度 : 1、强调此 丫 产品的明显优势～如纯 翌 天然

～

现在的药大部分 烛 都加有对人体有副作用 渝 药物～而此药中

没有这 宝 种对人体有副作用的药 缓 物  



2、强调具有提 豺 高机体免疫作用3、通 瞻 过包装提高产品的

吸引 乒 力～包装的吸引力也是 辕 非常大的～也是提高销 些 量的

方法之一。  

价格策 踩 略  

1、成本导向定 邢 价 :根据产品成本来合 壬 理定价。2、竞争

导向 貉 :根据竞争产品的价位 悼 的特点来定该产品的价 仓 格。3

、顾客导向定价 僵 :  

药品营销策划方 窗 案模板 :医药行业XX 莲 年营销方案模板  

黑龙江 柄 乌苏里江制药有限公司 鄙  

部XX年营销方案  

拢 审核人 :审核日期 :年 终 月日审批人 :审批日期 沂 :年月日执行

日期 :年 鹰 月日至年月日  

地址 含 :哈尔滨平房开发区渤 规 海路39号电话 : 40 歼 0-0451-

333 照 传真 : 0451-87 循 005027 
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蠕  药品营销策划方案模 玩 板 :XX年食品药品安 尹 全工作方案  

为了进 氏 一步加强我镇食品安全 鞠 监管工作～切实解决食 陪 品

安全存在的难点、热 角 点问题～努力为全镇创 毁 造一个安全

、放心的食 先 品消费环境～为全镇食 烁



品经营企业提供一个规 观 范、有序的营商环境。 蜗 镇党委、

政府决定～将 笑 全面开展食品安全综合 璃 整治列为XX年镇

政府 悔 重点工作之一。现结合 率 我镇食品安全工作实际 吁 ～制

定本工作方案。  

一 砾 、指导思想  

XX年 杆 ,全镇食品安全工作要 霍 认真贯彻落实党的十八 速 大及

十八届三中全会精 脑 神～以科学发展观统领 仪 食品安全监管

全局～加 骗 快推进以改善民生为重 已 点的社会建设的目标要 晒

求 ,强化落实监管责任 午 ,深入开展食品安全专 动 项整治～进

一步健全食 父 品安全保障体系 ,提升 馏 食品安全控制水平 ,提 故

高人民群众的食品安全 陨 意识 ,实现全镇食品安 抗 全状况  

二、整治内容  

峦  
生产加工环节。规范 萧 食品生产小作坊 ,坚决 仑 取缔无营业执

照、无生 帜 产许可证的生产加工企 瞥 业～坚决打击食品制假 笼

售假“黑窝点”和使用 正 非食品原料生产加工食 闻 品的违法

行为 ,加大对 己 存在食品安全隐患的企 霜 业的巡查、回访力度

和 陋

频次 ,进一步完善食品 佩 和食品相关产品市场准 伦 入制度～建

立健全不合 葬 格食品召回制度。  



借 流通环节。认真组织开 裂 展日常监管和专项整治 粘 ～狠抓重

点场所的整治 赤 ～加大对各类食品批发 互



市场集贸市场和超市的 锅 监管力度～严格实行食 需 品准入制

度～切实解决 殆 无证照、超范围经营食 哥 品～经营过期霉变

、有 液 毒有害和不合格食品等 煮 问题。  

消费环节。 通 继续推进餐饮单位、集 谁 体食堂实施食品餐饮

服 有 务监督量化分级管理～ 党 在餐饮企业和集体食堂 宙 推行原

料进货溯源制度 巫 ～加大对学校、幼儿园 套 食堂的食品安全

监管～ 凭 依法查处取缔无证照经 瞩 营的餐饮单位。  

农 迂 村集体聚餐环节。加强 悼 农村集体聚餐食品安全 裹 管理 ,

采取提前介入～ 搐 严格申报制度。充分发 肋 挥乡镇食品协管

员作用 弘 ～及时申报农村集体聚 裁 餐活动。并定期对农村 署 厨

师开展食品安全相关 吩 知识的培训 ,防控食物 壤 中毒事件食源

性疾病发 播 生。  

三、整治重点  

癣 重点区域 :镇中心区、 芝 各村及其结合部、校园 犬 及其周边

区域。  

重 辗 点对象 :无证照的食品 优 生产加工、经营企业 , 譬 食品批发

市场 ,农贸市 杯 场 ,学校、企业集体食 含 堂。  

重点品种 :猪 彦 肉及其肉制品、食用油 烁 、酒、调味品、

乳制品 是 、水产品、饮料、儿童 保 食品等8大类食品。  

四 朱 、整治目标  



通过综 壶 合整治～着重解决群众 狙 反映强烈的食品安全突 锁 出

问题～使生产经营假 浆 冒伪劣、有毒有害食品 哀 的违法犯罪

行为得到进 卉 一步遏制～食品生产经 亦 营秩序得到进一步好

转 痪 ～人民群众食品消费安 竹 全感得到进一步增强～ 书 食品安

全监管长效机制 产 得到进一步完善～食品 望 安全监管水平和

效能得 夷 到进一步提高。具体工 艾 作指标 :  

全镇食品 果 生产加工企业抽检合格 赤 率达80%以上。  

敛 实施食品市场准入制度 造 ～严禁不合格品进入市 涸 场 ,全镇

预包装食品抽 器 检品种覆盖率达85% 请 以上～合格率达85%

辆 以上 ,食品进货索证票 嗅 率达90%以上。  

刽 全镇学校和企业的集体 寐 食堂监管覆盖率分别达 按 到100%

和80%, 阅 集体食堂管理人员和从 纺 业人员健康检查、食品 抚

安全知识培训率达90 签 %以上 ,学校食堂、餐 恨 饮业实施餐

饮服务监督 阴 量化分级管理达到95 太 %以上～避免集体食物

戍 中毒事故的发生。  

叭 农村集体聚餐申报制度 新 完全落实 ,备案率达到 拘 80%。每

年对农村厨 痕 师开展1-2次食品安 挝 全知识培训。  

药品 筑 营销策划方案模板 :X 重 X服装销售工作计划范 洁 文  

服装销售工作计 朽 划范文一 : 20xx年 良 服装销售工作计划  

粘 不管是做传统销售还是 鲜 网络销售等～都要有计 蔽 划的进



行。有了详细的 尹 销售工作计划便是成功 悠 的开始。我做的

是服装 任 销售～在这个竞争较大 棒 的市场中～我的服装销 啤 售

工作计划更加详细具 北 体地体现。以下便是我 者 所拟定的20

xx年服 豺 装销售工作计划范文～ 植 请参考。  

一、项目介绍 棘  

由于资金有限只有 盘 5万元～所以我想来想 勋 去没有什么更

好的项目 低 ～时间紧张也没有更好 谷 的灵感所以暂就来个传 花

统行业～服装行业。  

我 樱 的项目是做服装行业～ 拾 开个女式服装店。  

方 在选定行业之前～我先 蛤 衡量自己的创业资金有 驯 多少～5

万元。因为～ 册 各行业的总投资有高有 捡 低～每一种行业都

不一 厄 样～所以～先衡量自己 体 所拥有的资金能够做那 滦 些行

业～再来做进一步 凄 的规划。  

选择开服 箔 装店的优势是服装行业 卸 较为成熟～项目需要的 汇

成本较低～容易进入也 烧 容易启动。而且自己对 规 服装也有

点感兴趣～算 稚 是兴趣与事业相结合吧 纠 ～呵呵。  

二、店面的选 羞 址  

地点的选择对日 窿 后店面的营运好坏影响 瞄 很大～所以一定

要找个 厩 商圈位臵好的店面。经 凉 过调查我发现在闵行莘 有 庄

这快商圈不错～闵行 拇 区作为上海发展的主要 芍 居民居住区

之一～莘庄 妥 又是闵行的中心～这里 更



交通发达～人口密集～ 存 市场是没问题。而且这 咐 里以后还

要建一个大型 吏 的亚洲商品交

易中心～ 旅 前景广阔。最后我把店 暂 面选在了莘庄的水清路 爆

上～仅挨店面就有一个 试 公交车站～前面是个大 哭 马路～平

时无论白天晚 蜂 上人来人往。而且一百 岁 米开外就是地铁站

～人 誉 流量是可想而知的。周 趾 围又都是老居民区～固 鲤 定人

口多～地块成熟～ 这 消费力旺盛。另外我发 暑 现这条街上还

有几家为 鸳 数不多的衣服店～但大 抉 都定位居高～价格昂贵 亢

～款式单调稀少。平时 殊 也很少有人光顾。因为 又 这里虽然

居民多但大都 炮 是普通老百姓～富人很 障 少～不适合销售高

档消 踞 费品。这里虽然人流量 揭 大但大都为上班一族～ 貉 消费

能力为中低档。我 蓖 的定位就是中低挡符合 传 市场需求。同

时和其他 皱 几家店没有冲突～差异 泥 性存在。  

店面的租 去 金也不高5000元/ 闽 月～付三压一～。找好 涪 店面

之后～接下来就是 孺 要与房东签约。而且～ 听 这个动作不能

太早～必 震 须待前面几项步骤都完 沾 成后才能进行。因为～ 皆

一旦与房东签约之后～ 诉 就开始支付房租～自然 剿 就会有时

间压力。所以 悼 ～我在与房东签约之前 皱 ～一切能做的筹备

工作 铃 与书面数据～都先准备 演 好了。在与房东签约时 澜 ～租

期最好不要太短～ 蜒 如果只签一年～可能一 傈 年后才要开始

回收～结 国 果店面却被房东收回去 淖 ～租期以三至四年为较 坦

理想的签约期限。我签 渊 的合同是三年～即使将 晰 来经营出

了问题我也可 溢 以转租出去。店面承租 冗



下来～需要一段装潢期 袖 ～所以我向房东情商～ 部 租金起算

的日期让他扣 旱 掉装潢期～以降低租金 享 支出。

呵呵～能少烧钱 能 就少烧点～谁让咱只有 央 5万元起步金呢

。  三、 宏 店面的装潢  

租好了 驶 店面～下面要装修了。 西 店面装潢关系到一家店 卯 的

经营风格～及外观的 盅 第一印象～因此～装潢 屯 厂商的选择

十分重要～ 示 所找的装潢厂商必须要 脉 有相关店面的装潢经

验 纸 。譬如～开咖啡店就一 野 定要找有咖啡店装潢经 歌 验的厂

商～开儿童美语 尧 就必须找有儿童文教装 雀 潢经验的厂商。

因为～ 熊 装潢厂商如果没有同类 氧 型店面的装潢经验～到 氰 时

候所装潢出来的店面 溯 ～在实务操作上～就未 嘉 必能完全符

合需求。届 留 时～如果再打掉重做～ 嚏 当然就费钱费时。  

诀 所以～我在装潢前请装 邀 潢公司先画图～包括平 雌 面图、立

面图、侧面图 蔽 、所要用的材质、颜色 矣 、尺寸大小等～都

要事 大 先注明清楚。为便于沟 琉 通清楚自己所想要装潢 哨 的模

样～最好先带装潢 亚 厂商到同类型的店去实 盈 地观摩～说清

楚自己想 冷 要装潢的感觉～这样装 光 潢出来的店面～才会比 莫

较贴近自己的想法。  

我 尹 要求的装潢效果如下 : 些  

1、门口醒目的广 洁 告明确～让路过的人一 癣 目了然店内是

卖什么东 轩 西 :重要的一点～相同 员 的衣服挂在不同档次的 援

的店铺会用不同的效果 衅 ～不要因自己店内整体 贮



的形象影响到自己的衣 囤 服的档次～影响到顾客 咖 的购买欲 :

当然本店刚 蓝 开张简装为宜。  

2 垢 、灯光等硬件配备也非 衰 常重要的～如果店铺不 郎 够亮膛

～给人感觉就是 绩 象快倒闭的 :晚上门头 衡 的灯一定要亮～一

下子 苑 能吸引路过的顾客的眼 揽 球 :灯光也能让衣服更 拳 动人

～但是不同的灯光 脱 会有不同的效果～冷暖 写 结合是服装店

最适合的 迢 ～如果全部是冷光店铺 筋 虽然亮堂～但是给人的 键

感觉惨白不够温馨～衣 藩 服会显得不够柔和 :加 噪 上暖光灯能

中和惨白感 医 觉～照射出的衣服也更 扫 动人 :空调在夏天必需

慎 要俱备～不然店里很难 廉 留住顾客有耐心挑选衣 们 服的～身

上粘滋滋的～ 轻 试衣服也不会有心情的 鲤 :  

店面装潢一共花 氛 了5000元～这还是 指 省着点花的～包括

我自 抒 己做小工～就5万省着 疏 点吧。  

服装销售工作计 优 划范文二 :服装销售工 翠 作计划  

这是我和上 僳 海的几个大卖家做的一 回 个策划。在我和这些

排 乏 名  

第一、第二的大 呵 卖家实际接触时～发现 姨 他们的实力和想

象的差 亦 了很远～大多是一、二 汁 个人。大部分的店主是 葬 女

性～她们对自己现在 藻 的状况已经是很满足了 仇 。她们对什

么发展计划 例 一点兴趣也没有。  



浓 但我觉得这个计划的可 冻 行性太好了～而且现在 蜡 进入花的

成本很少～就 腕 象当初陈天桥进入网络 仇 游戏时一样～现在

要进 阵 入网游那就是门坎太高 杖 了。我把这个计划发出 茎 来～

只要有一定实力的 秘 商家也可以操作这个项 牵 目。只要把这

些联

合的 皋 卖家当做是你一家就可 艇 以了。实际上我本人把 痰 这个

成型的计划做出来 庙 ～是我下海3年来一直 岿 摸索的结果～

我不忍心 剂 这个计划就这样消失了 爸 。现在把它发出来～希 瞩

望可以获得共鸣。我在 浮 下海之前一直在某事业 尔 单位做个

科室干部。期 胁 间也办过实体～开过店 跋 。欢迎大家给我留

言。 骨  

一、计划概要  

目前 干 中国网民人数号称90 军 00万～但实际在网上 努 购物的

是一群网虫和追 揣 求时尚的人～这样的人 跃 恐怕只占其中20

%～ 哲 大量的网民想要网上购 哗 物～还是习惯于货到付 岛 款。

这是由中国的环境 源 决定的～在短期内也无 嘲 法解决。其中

～制约网 黎 上购物最不利的有三大 峻 因素 : ?诚信问题?支 待 付

的方便和安全问题? 谊 物流配送。现在～我们 睫 的这个全新

模式几乎能 拐 一举解决这三个问题～ 澎 同时～更着眼于的是

在 继 于抢先占领商业销售的 毋 渠道和可以迅速扩大销 眉 售的规

模。在现在这个 傈 竞争激烈的市场～得渠 塑 道者得天下～已

成为不 诊 争的事实。而规模为王 掌 更是被在商业领域创造 伊 了

神话的国美电器等所 菩 证明。我们这个模式从 促



以下几方面来开拓渠道 肇 。第一要和电信等宽带 嘿 接入商合

作～打入家庭 躁 宽带用户。  

第二和 漠 网吧合作抢占这个遍布 伸 全城的渠道。网吧在中 抡 国

的普及是美国所没有 鼠 的中国特色。  

第三 屿 、我们在第二阶段会针 涨 对遍布全城的小商店让 炉 他们

也接上电脑上网～ 振 而成为我们的加盟商～ 筷 让渠道更进一

步拓宽。 琅 在这个过程中～都是同 真 城货到付款～网吧和小 焦

商店可以代收货款～因 指 此～支付和物流问题自 号 然解决。

而我们的商城 喻 是由几个顶级信用的大 储 卖家组成～诚信问

题也 忠 可以讲基本解决。我们 醛 粗略估算一下针对网吧 衷 的销

售量。在上海有2 醛 到3千家网吧～我们保 亿 守估计会有100

到2 怀 00家网吧加盟～一个 侨 网吧一天销售2000 札 元～一个

月就有6万。 液 100家～一个月就有 谷 600万的销售额。大 沤

家想想如果加上其他的 裙 销售和得力的促销措施 磊 ～我们会

达到多少的量 载 。更重要的是～只要我 浇 们这个系统建立起

来～ 获 很多品牌商会自动要求 张 加入我们～那时。我们 梦 的实

力和利润可以讲就 睛 无人可以匹敌了。  

二、 屁 计划的具体实施  

我 摆 们这些联合的大卖家都 嫉 是位于上海的各个不同 瘴 种类的

大卖家。各大卖 栗 家各自负责自己那一个 凶 领域的产品销售

。在对 贰 外招商时～以各大卖家 谴 联合成立起来的总公司 伴 出

面招商。总公司是由 花 各大卖家共同出资建立 价



的。在向全国其他城市 垮 推进时～所建立的分公 茸 司由总公

司统一管理～ 貉 各大卖家按各自的股份 僻 享受相应的利润和

责任 元 。在上海～总公司没有 枝 销售利润。下面是渠道 音 的建

设方案 : ?和宽带 驳 接入商合作。因为宽带 拴 接入商也有推销

自己宽 哆 带用户的任务～和保持 减 用户缴费的压力～我们 岸 可

以将宽带用户的宽带 预 费用免交一年～但他的 卵 费用须在购

物中～逐次 曳 扣除～这对宽带用

户来 煌 讲～会是一个很大的吸 诱 引力～对宽带接入商来 皱 讲也

是一个很大的促销 搬 手段。?和网吧合作。 汲 将我们商城的

商品给到 稠 网吧批发价～网吧在不 监 增加什么投入的情况下 瑟

～会获得另外一个源源 澜 不断的收入～对网吧来 酬 讲～会有

很多愿意加入 叠 我们的行列。这个市场 拉 是个空白。如果先

进入 滩 ～先发优势～不言自明 援 。?通过传单的形式让 春 各大

写字楼和居民了解 忧 我们的网上商城。这个 屈 做法现在是各

大超市卖 及 场的作法～非常有实效 辰 。?前面的步骤完善后 邑

～可以将招商的范围扩 羹 大。一个是针对网上开 羞 店的～我

们可以提供批 埂 发价～他们只负责销售 迭 。第二个是针对遍

布全 迄 城的小商店～让他们加 羊 盟～他们只需在自己店 馒 里做

一个无盘系统～不 竞 需花多少钱就可以有几 椒 台终端上网了

～而成为 搂 我们的终端销售商。我 织 们自己也可以在各个小 衡

区附近尝试开这样的网 凉 上销售店。  三、总公司 短 的运作  

1、由总公 湖 司确定招商的计划～并 腿 执行向网吧招商的工

作 熏 ～并具体负责和宽带接 巫 入商的谈判。  



2、 士 由总公司协调好各大卖 耀 家的快递～完善货到付 攘 款的

流程。  

3、开 咽 发共同的网上商城～完 沁 善和网吧的对接～并随 蜘 着

不断出现的问题～完 涛 善自己的功能 ,  

4 汪 、在销售渠道成型后～ 寡 有计划的增加其他商品 焊 的卖家

的加入～但他们 沉 不会占总公司的股份。 诱 或者由总公司自

己

建立 谓 。  

5、建立公共的客服 咏 中心～完善客服服务 , 丈  

6、建立自己的用 合 户对购买产品使用后进 靛 行评价的数据

库 ,  

7、 诈 在全国招商或者建立自 元 己的分公司。  

四、总公 顺 司的运作成本  

总公 臃 司开始可以先设立招商 夷 部、技术部、客服部。 鱼 最先

需要的是网站技术 皂 人员。接着是招商人员 世 ～他们需要订

出招商计 阅 划和网吧促销计划。那 堤 么具体的成本的产生由 杨

以下几个方面组成 :工 廓 作人员的工资、基本的 行 办公用具、

建设自己的 能 独立服务器、促销费用 蚌 。具体的数目暂时没

有 骚 列出来～大家坐到一起 驯 的时候～可以讨论出来 颓 的。  

五、可能出现的问 宇 题  



1、随着销售的 恕 增加～仓库的费用和送 伴 货的费用以及管

理难度 邓 会加大。  

2、在前 嫡 期对网吧招商时～可能 靶 会出现在网吧销售不动 允

的情况～要设计好网吧 屏 开业促销活动。在网吧 女 招商时也

有一个布点的 侯 考虑。  

3、在网吧 粟 销售～货到付款时快递 财 到达的时间会要求比

较 硝 高～可能会要求在二个 贰 小时内。  

服装销售 丹 工作计划范文三 :XX 嫂 年服装销售工作计划  

琼  如何作为一名合格的 鸡 营销人员～需要一份营 汲 销计划 ;如

何作为一名 孺 优秀的营销人员～需要 竟 一份优秀的营销计划 ;

摘 如何制作一份优秀的营 蓬 销计划～需要出国留学 剪 网为您提

供、搜集的规 饯 范模板。营销工作计划 鹰 模板如下 :  

、服装产品 腑 营销策划目的  

要对 蝇 本服装产品营销策划所 逐 要达到的目标、宗旨树 痒 立明

确的观点～作为执 颖 行本策划的动力或强调 捞 其执行的意义

所在～以 彭 要求全员统一思想～协 霓 调行动～共同努力保证 塘

策划高质量地完成。  

、 悦 分析当前的服装产品营 堤 销环境状况  

对同类 欲 产品市场状况～竞争状 织 况及宏观环境要有一个 烩 清

醒的认识。它是为指 变 订相应的营销策略～采 杖



取正确的营销手段提供 摇 依据的。"知己知彼方 恒 能百战不

殆"～因此这 谤 一部分需要策划者对市 醛 场比较了解。  

、市场机 刑 会与问题分析  

服装 爆 产品营销方案～是对市 历 场机会的把握和策略的 赃 运用

～因此分析市场机 攒 会～就成了服装产品营 帖 销策划的关键

。只是找 治 准了市场机会～策划就 蹭 成功了一半。  

、服装产 勾 品营销目标  

营销目 噎 标是在前面目的任务基 琼 础上公司所要实现的具 宅 体

目标～即服装产品营 步 销策划方案执行期间～ 醇 经济效益目

标达到 :总 堰 销售量为xxx万件～ 绣 预计毛利xxx万元～ 一 市场

占有率实现xx。 哑 通过市场分析～找出市 掩 场机会～提炼自

身

优势 墒 ～确定销售目标。例如 殖 确定的目标市场 :以行 面 业销

售为主、渠道销售 汀 为辅 ;行业主要主要系 趾 指工矿～交通～

建筑～ 森 消防～制造～工厂等有 肯 一定采购规模的目标客 均 户

;渠道销售主要系指 惺 区县级的加盟或者代理 贪 商。  

、服装产品营销战 硫 略  

、服装产品策划方案 不 各项费用预算  



这一 猎 部分记载的是整个营销 社 方案推进过程中的费用 演 投入

～包括服装产品营 猖 销过程中的总费用、阶 戍 段费用、项目

费用等～ 裔 其原则是以较少投入获 谢 得最优效果。  

、销售增 翰 长预测与效益分析  

艺 该部分对营销行动方案 磕 投入实施后的效益分析 瞪 ～包括服

装产品营销后 峪 未来1-

5年的销售增 叉 长、利润与收益分析、 舵 现金流分析、投资

回报 矽 率等。  

、服装产品营销 菱 方案调整  

这一部分 摧 是作为服装产品策划方 直 案的补充部分。在方案 贞

执行中都可能出现与现 定 实情况不相适应的地方 杉 ～因此方

案贯彻必须随 报 时根据市场的反馈及时 犯 对方案进行调整。  

服装 氮 销售工作计划范文四 : 冶 服装销售工作计划  

宙 近期业绩明显下滑～现 戌 虽然处于抹胸内衣销售 憎 淡季但同

行采取价格或 姓 依靠其自身的知名度及 蔡 具竟争优势 ;所处商

圈 邱 选对店铺的选址～对于 怎 门店能否盈利至关重要 蛤 ～专卖

的品牌经营店在 官 众多的服装品牌销售中 崖 最具亲和力～以

其新

颖 伞 的款式、统一的门户设 茧 计、赏心悦目的购物环 楼 境赢得

了现代人的认可 颜 。通过这种模式的经营 啼 ～既扩大了品牌

的影响 默 力又提高了销售额。但 府 目前多种形式的经营模 轨



式的存在在价格具有优 燥 势有甚者以稍高批发价 闹 的价格出

售～现对该区 蛛 域的情况总结如下 :  

盎  
金峰基本情况 :辖区 芯 面积平方公里～常住人 寸 口万人。xx

年晋升为 赛 福州市超一流经济强镇 吉 ～xx全镇工业总产值 旁 近

59亿元～上缴税收 毗 近9000万元。草根 斋 工业"发源地～福

州市 葫 超一流经济强镇。xx 锗 年完成工业总产值亿元 设 ;农业

总产值1326 锗 5万元～财政收入75 恒 23万元 ;农民人均纯 歉 收

入7500元。商贸 芝 业发达～现有各类商业 怖 网点3500多家

～消 证 费人群近30万人～日 沪 客流量5万人～社会消 丽 费品日

销售额达700 脖 万元。主要有化纤、棉 旬 纺、纬编、经编、

机织 满 、染整等6大项。目前 绿 ～正全力打造空港工业 咯 区金

峰园区～正大力进 移 行旧城改造和市政新区 拔 建设～旧城改

造总规划 蛊 面积700亩～首期4 恃 2亩已进入建设阶段。 也  

所在商圈分析 :同 稚 行男装销售分布区域集 雕 中～由于旧观念

和收入 冶 水平的限制形成当地的 涪 消费习惯倾向节俭 ;在 寞 商

圈辐射的外缘居住现 域 有的群体主要以妇老幼 阳 为主以及消

费需求偏向 峙 低消费～同样的服装或 镰 其他产品宁愿付出较

低 刑 的价格获取同样的效用 斌 ～当然～年轻的消费群 隆 体更倾

向新鲜的别出心 毛 裁的事物～我店铺趋向 耻 于边缘 ;吸收一些

闲散 慢 或品

牌依赖较高的顾客 戴 。  



消费特征及市场 特 需求分析 :将0-

19 捻 岁和50岁以上人群定 抹 义为储蓄人口～20-

半 50岁人群定义为消费 立 人口～并借鉴统计局公 受 布的人口

年龄结构数据 整 和城镇、农村居民衣着 稗 消费数据～25-

29 习 岁、35-

45岁人群 绞 具备最强的衣着消费需 骂 求～由于农村和城市的

诊 生活环境、社会保障制 避 度以及消费环境存在较 逸 大差异～

农村居民在衣 噎 着方面的消费需求显著 田 低于城镇居民。即

使是 棘 农村中的高收入人群～ 若 其收入绝对值与城镇中 嫂 等收

入人群相当～但在 积 衣着上的支出也明显小 玻 于城镇中等收

入人群 ; 味 "越有钱的人在服装方 桃 面的消费会越多"的观 盈 念

与实际情况并不相符 伍 ～反而是收入少的居民 听 衣着支出占

收入的比重 梧 相对较高、收入高的居 堆 民相对较低～而且这

一 杯 比值不会无限地缩小或 钠 者扩大～证明了服装的 撵 一般消

费品属性。对于 这 收入水平较低的人群来 否 说～服装更接近

于非必 击 需品 ;对于收入水平较 赂 高的人群来说～服装则 夜 更

接近于必需品。纺织 顿 服装行业发展进程～大 癣 致都会经历 :

制造企业 忠 大规模生产?生产外移 墟 、制造业萎缩、零售商 伎

居主导?零售商以服务 褂 和快速反应参与市场竞 私 争的过程

。现已处于第 旋 二阶段～服装行业即将 沾 进入下一个黄金十

年。 烬 那么～服装市场需求的 褂 大小、居民消费的特征 汹 也对

建立竞争优势有一 满 定的参考价值。虽然服 九 装市场潜力巨

大还有增 钨 长空间～目前夏装渐趋 停 饱和许多商家纷纷采取 业

屡见不鲜的价格促销活 茧



动 ;造成一定程度的冲 协 击。  

竞争对手及价格分 新 析 :  

cabben 盯 : cabben相对w 脓 ol fzone在此区 酪 域具有较高的

知名度～ 云 有相对稳定的顾客群体 疑 近期也是处于比较萧条 翌

状态～服装的款式较少 依 简单同样缺少需求较多 社 的七分裤

～装修布局宽 桐 敞整洁 ;价格区间 :u 缠 在价格上不具备竞争优

罕 势。  

美特斯邦威 : 远 所处位臵位于商业街繁 扩 华地段客流集中地段

～ 答 陈列紧凑能够适时推出 货 适应大众化需求～推出 默 同类牛

仔裤较薄相比之 江 下略有不足之处～同类 纱 及市场需求之间

划出空 狮 白区 ;部分折扣5折-

宣 7折不等、两件折～折 幸 扣价格有较大的吸引力 小 ～价格较

实惠～质量一 方 般也有保证～则既有品 斡 牌优势、又有批发

市场 佳 的优惠价格～价格区间 条 :u  不足之处 :  

1 轩 .周边没有明显标志建 溶 筑物～广告牌不是很清 辰 楚 ;广告

指示因周围环 喀 境条件限制很难重复的 咋 刺激消费者对该品

牌印 王 象的清晰～像麦当劳的 圆 标识在一百米外依然清 澡 晰可

见引导刺激作用。 来  

2 .牛仔裤系列的 包 面料厚度和当地的需求 姬 和习惯相悖～对

销量构 耳 成严峻的态势 ;适应这 违 一季度产品生命周期的 洲 款

式数量并不多。  



3 . 巷 销售人员态度消极缺乏 芝 热情～亟待改进。  

铂 4 .缺少相应的活动～ 中 相对而言cabben 顶 也面临同样的形

势 ;但 苏 其已具备相对品牌信任 蚁 的顾客群。  

计划 :  

一、 也 切实落实岗位职责～认 斟 真履行本职工作。  

客 千方百计完成区域销售 蛰 任务 ;努力完成销售中 氧 的各项要

求 ;积极广泛 仰 收集市场信息并及时整 酱 理上报 ;严格遵守各

项 眯 规章制度 ;对工作具有 搭 较高的敬业精神和高度 坍 的主人

翁责任感 ;完成 芒 其它工作。  

二、明确任 绳 务～主动积极  

积极 耽 了解达到的标准、要求 谴 ～力争在要求的期限内 晕 提前

完成～另一方面要 峭 积极考虑并补充完善  

吠  
三、努力经营和谐的 阿 员工关系～善待员工～ 川 稳定员工情

绪规划好员 旗 工在店的职业生涯发展 样 。由于区域市场萎缩

、 蒂 同行竞争激烈且价格下 厦 滑～认真考察并综合市 冕 场行情

的信息反馈～激 衔 发销售热情。同时计划 甄 认真学习知识、

技能及 婉 销售实战来完善自己的 兄 理论知识～力求不断提 镊 高

自己的综合素质。  



纫  药品营销策划方案模 眠 板 :XX药品营销策划 缨 方案  

第1篇 :o tc药 惋 品营销策划方案  

一、皮 凄 肤类otc产品医药企 吸 业现状  

我国的ot 瑞 c产品按其种类可分为 噶 十四类～包括 :皮肤用 养 药

、消化系统用药、眼 廷 科用药、一般外用药等 削 。由于皮肤

类otc产 蒸 品常用品种繁多～消费 睡 者自主选择的空间很大 手

～

品牌的知名度往往成 迈 了消费者购买该类药品 讶 的标准～往

往几个知名 益 领导品牌占据市场的大 仓 半江山～一些不知名

的 孔 中小品牌只能凭借个性 滞 化优势、靠特色填补市 担 场空白

～或凭借通路优 偏 势占领区域市场。  

覆 此外～20xx年9月 佯 ～国家药监局规定制药 饮 企业gmp认

证最后期 术 限为20xx年6月3 织 0日～医药商业gsp 共 认证最

后期限为20x 艺 x年12月31日～这 腑 意味着届时一批不符合 撅

gmp、gsp要求的 橱 医药企业将被依法关闭 沂 ～随之产生的

将是一批 彪 全新的或经二次创新的 刁 otc产品企业、产品 润 品

牌在市场上亮相～市 舟 场格局将因此出现大的 柱 变化。  

面对竞争～ 竞 所有的企业都要将生存 市 和发展摆到第一位～

一 湛 方面～企业必须迅速调 旭 整、转换经营思路、营 军 销战略

和营销组织架构 腺 ～进行广泛的联合 ,另 蜡 一方面～必须大力

提升 唇 现有的产品～培养、推 啡 广和维护品牌～开拓新 胰 市场

～实现经营目标。 邻  



二、产品与品牌提升策 句 略  

由于一般消费者 潘 难于识别药品质量的优 玩 劣～品牌因而成

为消费 鹊 者购买决策的一个重要 区 依据。一个成功的皮肤 柄 类

otc产品品牌可以 册 为企业带来长期而丰厚 经 的利润～但同

时也需要 谊 不断的维护和宣传推广 莆 ～关键是广告投入的背 撇

后需要有雄厚的资金作 相 后盾。因此～决定一个 牢 皮肤类ot

c产品企业 晕 生存与发展的能力有三 擎 个～资本实力～科研

创 酪 新能力～

营销能力～而 垮 营销能力又集中体现在 套 对品牌、通路的的

运作 拈 。  

皮肤类otc产 镊 品作为一种特殊的商品 蚌 ～包含三个层次的

内容 厂 :一是核心产品～指皮 痕 肤类otc产品的疗效 而 和质量 ,

二是形式产品 则 ～指皮肤类otc产品 遏 的剂型、商标、品牌

和 传 包装 ,三是延伸产品～ 汀 指皮肤类otc产品提 麦 供给病患者

的附加价值 费 和服务。由于皮肤类o 捧 tc产品在技术方面的 垮

特殊性～将促使更多的 撼 同质同类的产品出现。 谐 这也意味

着～我们的工 呀 作只能围绕第二层次和 衔 第三层次展开。在

无差 哭 异性的市场条件下～任 丸 何卖点、营销模式、技 健 巧都

可以克隆～唯有品 窜 牌才具有永恒的生命力 酶 。对于一个资

本、科技 函 实力一般～产品、市场 斑 、品牌已经基本存在但 沽

却难见起色的企业～在 藻 现有的基础上～通过一 浙 系列的营

销运作～实现 寻 产品与品牌的双重提升 妊 ～打开市场～显得

尤为 辛 迫切、现实和重要。  



湖  
如何选准产品～提升 实 品牌～实现销售呢～我 洽 们归纳为 :两

定两广、 绩 创新求异。  

1、两定两 虞 广  

两定 :一是企业定位 矛 ～一是产品市场定位。 腰  

通过企业定位明确 择 发展思路～经营战略～ 桅 通过产品定位

找准市场 撅 ～有效切入。  

两广 :一 糟 是广告传播～一是广建 频 通路。  

通过广告传 距 播提升产品和品牌～通 束 过通路运作促进销售

～ 呵 巩固市场和消费群。  

2 列 、创新求异  

在皮肤 垣 类otc产品企业～创 忌 新是市场发展最具价值 孽 的推

动力～也是实现企 赂 业产品、品牌永续提升 赴 、发展的重要

保证。创 拼 新过程应是产品创新和 丫 企业创新的有机结合。 雍

其关键在于充分了解市 洪 场信息的前提下～建立 断 具备竞争

优势的产品体 撇 系和营销体系～增强企 鞠 业竞争优势。  

创新的三 镍 种形式  

进攻型。企 掖 业通过开发或引入新产 莆 品～全力以赴追求产

品 育 技术水平的先进性～抢 梆 先占领市场～在竞争中 瓜 力争保

持技术与市场强 揉 有力的领先地位。其特 硒



点是风险大、投入大、 断 回报高～可获得规模垄 锌 断利润～

较适合大型的 魂 皮肤类otc产品企业 迅 或新型科技企业采用

。 渗  

防御型。企业不抢 印 先研究开发新产品～而 润 是当市场上出

现某种成 折 功的新产品时～立即进 抵 行跟踪研发～并迅速投 研

入～占领市场。即"一 奖 眼看市场～一眼看大厂 还 "～这种以

逸待劳的策 毡 略要求企业有高效的情 轧 报系统和吸收创新能

力 田 ～其优点是规避了前期 先 的投资风险和新产品最 笺 初形态

的缺陷～而使企 蕴 业能够后来居上～适合 严 科研能力较强的

中型企 姻 业采用。  

引进型。 流 企业利用别人的科研力 叙 量～替代自身去开发

新 滨 产品～收效快、成本低 椭 、风险小～但回报亦小 罚 ～易受

牵制。适合中小 绣 型企业采用。  

重视研发 劫 才能创新成功  

研发 储 是创新的基础。世界各 锗 大著名药企基本都以研 闺 究为

导向～其研发的投 吨 入至少要占年销售利润 裹 总额的10-

15%～ 采 而我国制药企业研发的 殆 费用投入一般不超过3 嚼 %

。以葛兰素-

威廉公 隐 司为例～其销售额最近 瓷 几年在100亿美元以 洪 上～

每年拿出10多亿 喘 美元用于研究开发新项 呻 目～每年公司都

能开发 归 出几种新药用化学结构 煽 和剂型～新产品储备充 痊 足

～使公司始终能保持 舞 科技优势。  



差异求生存 堆 ～特色求发展  

消费 搂 需求永远是有差异的～ 劲 特别是今天的个性化时 昔 代。

对皮肤类otc产 腔 品市场而言～空隙和机 炭 会是同样存在～

关键在 亿 于企业能否发现、挖掘 旨 、满足需求～把握机会 滦 。

而创新的目的就是为 毕 了寻求差异～实现差异 袒 ～树立特色

～最后转化 答 为目标消费者的购买～ 哑 这既是整个营销活动

的 短 实质～也是一种产品、 腑 一个企业生存和发展的 峙 真谛。  

三、皮肤类ot 匪 c产品市场研究  

无 河 论是皮肤类otc产品 蘸 的新产品开发、卖点确 记 立、市场

进入～还是老 就 产品二次开发、品牌提 梯 升～一切都必须以

市场 严 研究为基础。唯有通过 蕾 对市场全面的分析、了 迄 解、

把握～才能知己知 睬 彼～有的放矢。除了对 知 宏观环境、行

业动

态、 憎 科研方向、供求信息等 蓖 的把握之外～作为一个 音 继续

提升产品、品牌的 涸 企业而言～更要做好前 软 期的市场调研

工作。  1 摈 、市场调研  

在西安 斋 杨森等一批先进的外资 稚 或合资企业～称调研为 惫 必

做的homewor 咒 k～与国内常见的"某 峙 某药厂大大超额完

成计 磋 划"之类的报道不同～ 开 杨森、史克等外企的战 扔 略目

标与实际结果之间 佬 的差距一般不会超过1 期 0%～其关键就

在于对 淀 市场准确的把握。  



增 市场调研一般分成产品 俞 研发调研、新产品上市 僵 测试调研

、营销策略调 悬 研三大类。主要内容包 灯 括消费者研究、市

场需 确 求研究、产品研究、竞 贴 争策略研究、广告研究 谁 、价

格研究、市场销售 荫 研究、促销组合研究等 缆 ～每一项研究

都要尽最 棘 大可能细化～以确保调 瘦 研结果的科学性、精确 成

性～贴近市场。同时注 酚 意调研的先后步骤。  

养  
企业做好市场调研关 液 键在于两方面～一是要 珊 树立科学的

市场调研意 虏 识～二是要建立一套系 郁 统、科学的市场营销

信 截 息决策系统～包括内部 诛 报告系统、市场营销情 晰 报系统

、市场调查系统 军 、市场营销决策系统～ 休 从组织上给予保

证～同 恃 时加强与相关的专业机 膏 构的密切合作。  

2、皮 乌 肤类otc产品消费的 冗 特征  

皮肤类otc 游 产品是一个特殊的产品 苔 类别。既有消费品的

特 虞 征～由消费者自主决策 钓 和购买～又有药品的特 戮 征～消

费者高度理性决 斯 策～有高参与性和不安 险 全感。除此之外

～皮肤 益 类otc产品消费还具 雄 备如下特征。  

皮肤 南 类otc产品药品直接 召 面对消费者～以消费者 亦 为中心  

皮肤类ot 涉 c产品与处方药最大的 浚 区别在于～前者以消费 窗

者为中心～后者以医生 啸 为中心。皮肤类otc 黄



产品是一种必须通过市 慎 场营销手段进行推广的 臻 药类商品

～所以～消费 芍 者的意见具有至关重要 号 的作用。  

皮肤类otc 涎 产品多为常备药～品牌 厨 众多  

皮肤类otc 机 产品多为治疗一般疾病 滇 的常备药～这些药品

一 企 般在生产技术上都比较 野 成熟～不具有专利技术 邻 方面的

竞争优势。而正 邑 因为如此～技术进入壁 擎 垒低～又使此类

药品的 青 生产厂家众多～市场上 枝 同一种皮肤类otc产 要 品往

往有多个品牌～市 旨 场竞争异常激烈。  

胡 专业人士仍具有左右皮 鱼 肤类otc产品市场的 姻 能力  

尽管皮肤类o 革 tc产品无需医生处方 彤 即可购买～但是有些

皮 撤 肤类otc产品毕竟是 粗 用来治病救人～并且药 凯 品知识的

专业性较强～ 娟 还不是一种普及性知识 异 ～所以消费者在购

买和 吸 使用皮肤类otc产品 形 时～会十分关注专业人 吩 士如医

生、药剂师等人 竟 的意见。  

3、三种皮肤 主 类otc产品消费行为 柠 模式  

消费者选择药 滞 品的自主权越来越大～ 助 针对消费者的营

销活动 雇 显得更为重要。通过对 芦 消费者行为进行细分～ 肉 寻

找出自己产品的目标 站 消费群体～分析其消费 秋 心理类型～

并针对不同 溢 的消费类型采取更有针 个 对性的定位、宣传策

略 如 ～将使整个营销推广更 借 加有效～同时也将大大 友 减少成

本。  



皮肤类 鸳 otc产品药品消费存 淹 在三种消费行为模式～ 银 即 :习

惯型、逻辑型和 胡 需求型。  

一、习惯 晦 型消费者。是指消费者 逛 在购买此类药物时只认 玉

准自己常用的一个品牌 掀 ～对其它品牌不关心、 翱 不留意。

从习惯型消费 侍 者的品牌消费特征看～ 榜 要改变这些消费者

的习 镜 惯是很困难的事～需要 铀 大量的市场工作和市场 呻 投入

～才能从思想、习 乞 惯上改变这些消费者。 狱 一项数据显示

～消费者 祁 用某一个品牌成为习惯 殴 ～其中66%的消费者 蒲

是受医生的影响～29 琐 %的消费者则是由于家 盘 人/朋友一

直在使用～ 炽 受此影响而形成的消费 粮 习惯～只有5%的消

费 痞 者的习惯养成是由于其 丙 它因素的影响。  

二 乌 、逻辑型消费者。是指 吩 消费者在购买过程中会 奴 注意收

集信息～用自己 束 的价值指标去衡量～从 贡 而指导购买的消

费者。 慨 逻辑型的消费者在购买 哑 药物时～关注的主要因 啡 素

依次为疗效、价格、 瀑 品牌等。由于消费者购 阉 买时注重疗

效～而疗效 殉 很大程度上来源于对品 伍 牌的认同度～因此树

立 览 高品质品牌形象对影响 桂 这部份消费者的购买作 授 用明显

。  

三、需求 扭 型消费者。是指哪些有 惦 相关症状～但还没有

意 臃 识到需要用药治疗的消 姓 费者～他们会根据接触 拯 的信息

进行判断～进而 套 收集更多的相关信息～ 窑 最后决定购买。

需求型 颁 的消费者根据症状的突 捆 出、轻重不同～决定其 贰
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