季德胜蛇蜕凝胶销售攻略
季德胜系列品牌成熟，依赖终端 推动 销售。确立终端的 主推地位 是该系列产品销售 核心 。我公司制定的战略目标是 控销实现主推 。
一、产品战略
1、以综合型作为重点产品预先导入，建立市场美誉度，培养优质客户。

2、以系列型作为后继产品随后跟进，填补空缺、放大销售，扩大优质客户。

3、以驱痒先锋和排毒先锋作为医药连锁专供品种。
二、销售模式
1、首先将2款连锁专供品种介入当地医药连锁，以 出厂价 铺货，落实各门店的促销事宜。应注意调研竞品的促销力度，以形成主推地位为标准制定挂金尺度，并及时兑现。
2、其次将综合型介入市区大型（以能否实现柜台挂金为标准）单体药店，办法同上。
3、然后将综合型介入乡镇市场，签约独家零售商，以 代理价 供货，制定任务标准，签订控销合同。应注意将综合型与零售商原主推品种作详细比照（比照办法可咨询公司），确认优势地位并形成主推设定后签定控销合同。
4、最后将综合型介入市区中小型单体药店，以 代理价 供货，制定任务标准，签订以街道为区域的控销合同。应注意将综合型与零售商原主推品种作详细比照，确认优势地位并形成主推设定后签定控销合同。

建议：在销售综合型的同时，可展示并发布系列型产品供货信息，约定综合型销售达标后方可供货。也根据情况先操作3和4，再操作2和1。
三、销售要素
1、把握产品销售时机：冬季商品（裂克、冻克）十月上柜；夏季商品（蚊克、痱克）四月上柜。
2、实现产品陈列气势：系列化标准陈列于最佳位置，形成陈列气势。
3、维护零售价格体系：因地适宜，制定零售价格体系后，努力维护本区域价格稳定，对于恶意竞价的客户，应坚决取缔。
4、制订区域销售目标：以县级为单位的市、县、区年销售目标10万至30万。
5、以点代面：做点不做面，确保做一家成功一家，以是否形成主推作为衡量标准。
6、循序渐进：先操作综合型再操作系列型；也可将医药连锁作为最后考虑。
四、推荐技巧（引导营业员面向消费者）

1，突出著名品牌、绝密药方。
2，突出中药提取、标本兼治。
3，突出免费试用、无效退款。
五、销售价格

1，OTC价格附件1，适用于销售模式中1、2类客户，以出厂价供货，以柜台促销挂金实现主推地位。

2，OTC价格附件2，适用于销售模式中3、4类客户，以代理价供货，以签订控销合同实现主推地位。
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