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产品销售模式创新方案？

产品销售创新方案？意思就是说根据顾客的需求，设计一整套方案，包括顾客如一
何入门，如何认识我们的产品，产品的优点在哪里，也就是亮点在哪里，如何去销
售的整套方案，以什么样的方法做推广，以什么样的政策，做优惠活动。包括广告
通过什么样的渠道，所设置新的方案。垍頭條萊

关于医疗器械产品的营销策划方案？急？

这并不是很详细的策划推广方案，但有些思路还是可以借鉴的 希望可以帮到你
“财神爷”的心理分析 ，市场上畅销的器械类别大致可三类：一是零售价500元左
右的健康电器或一类器械；二是零售价1000元-5000元之间的水机（不是器械）或
其他；三是零售价5000元以上的健康电器、健康寝具或二类器械。其销售方式也分
为三种，是社区定点或不定点销售，俗称“跑腿式”；第二种是会议营销，具体分
为单一会议营销型和复合会议营销型。目前单一型会议营销比例已经较低了，主要
是“社区店+会议营销”模式，因为增加了前期筛选的过程，会议营销投入产出比
有所提高，但营销成本高的弱点也同样明显；第三种就是“体验中心”模式，相比
较会议营销而言，特点是购买周期拉长，顾客满意度较高。 消费者之所以把投资用
到医疗器械上，是为了达到有效的医疗保健作用。而一旦达不到，他们就会受到其
他家庭成员的指责。 对于医疗机构，只要他们能够确定在相对较短的时间内（即回
收期）获取利润，他们通常都愿意下订单。而相对于企业管理性设备则比较难下订
单，甚至还有这样的认识：购买生产设备，企业可以赚钱；购买办公设备只是让员
工更舒服些，对于企业不会有太大好处，因此企业购买管理性设备的审批往往受到
比较严格的控制。 和生活消费品不同的是医疗器械更注重商品的使用价值，而生活
用品消费者更多考虑的可能是商品的形象和等级。价格对于医疗器械来说也是很重
要，但第一要素肯定是质量。因为消费者都有这样的认识，再便宜的东西如果不好
用也是白搭。特别是医疗机构，能够使其正常运营才是最重要的——这也正是医疗
器械采购员的责任之所在。 尤其在购入先进性设备时，领导们最关心就是设备的运
行费用、耐久性、可靠性和能否提供便捷的维修服务，只有满足这几条，他们才会
考虑购买。因此，销售员可以把它当作产生设备来推销，着重说明产品提高生产率
的能力，要让购买方清楚的了解，产品是如何减少医疗机构的生产成本（时间及人
力成本）的，从而加强其竞争力。而家庭使用者时，则更应强调其产品的保健功能
、方便性和快捷性。 “大蛋糕”得有大胃口 一般来讲，医疗器械的交易额要大于
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日用消费品交易额的数倍。医疗器械销售员签订几十万元的合同是司空见惯的事，
每次做成几百万元生意的人也不少见。他们在跟巨大的市场打交道。换个角度来看
，医疗器械销售员的活动牵涉到消费者的重大经济问题，他们更应当花费足够的时
间和精力来搞好工作。由于负担的责任异常重大，有些医疗器械销售新手往往会在
沉重的精神重压下感到“喘不过气”来。例如，有一个销售X光机的小伙子，接到
一个大型医院价值300多万的购物计划，由于没有玩大钞经验，吓得他夜不能寐，
整天担心完不成任务，连腿脚都不听使唤了，甚至无法从容不迫地过正常的生活，
而最终的结果是由于自己的精神状态不好，未能有效的作好沟通，紧张一场，生意
却没谈成。现实中，这种事情常在新手身上发生。 其实，决定市场规模大小的人是
销售员自己，也就说你希望自己在市场上扮演什么角色。这有点像拉斯维加斯的赌
博，在那里你可以自由地选择玩法，你想玩5元、10元、100元，还是100万元，得
根据自身的心理承受力和你所拥有的实力。如果你不想玩巨钞游戏，或者受不了这
种精神考验，那就干脆走出公司的大门，个人作坊才是你选择的目标。犹太人有句
叫“小孩子――小问题；大孩子――大问题”，正是这个问题最好的解释。
“敲定”业务要拜各路菩萨 医疗器械的采购程序因管理方式的不同而各异，这取决
于单位的经营规模和管理侧重点。一般说来，申请可能由技术部或相关医师提出，
然后交给采购部。如果采购的东西超出了常规，最高领导层或许会进行干预做最后
决定。 在小型单位里，一切重要物资的采购大权实际上都掌握在老板的手里，但在
决策过程中，老板又或多或少受到下属的影响。比如他们要购买一台油测光机，虽
然最终决定权在老板手里，但购买哪个牌子呢？可能测光师的建议会起到很大的作
用，因为这种机器是她用得最多，因此也最有发言权。这样一来，医疗器械的销售
员通常面对着一种复杂的局面，往往需要拜访许许多多的人，并考虑这些人所扮演
的角色，打通各种关节，最后才能做成生意。 “拉关系”势在必行 有人说在医疗
器械市场上，只有拥有关系的人才能拥有顾客，此论虽非真理，却充分表明：当顾
客已经与竞争对手建立起良好关系时，你能否插足进去，把客户拉到你一边就成了
全部工作的关键。从另一方面讲，你一旦与客户建立起长期关系，并能不断向他们
提供良好的服务，你就像树起一道坚固的围墙，可以阻挡竞争对手的入侵。 有时，
医疗器械交易的谈判可有延续很长一段时间，甚至几年之久，新手们往往不可能一
跨进大门就立即获得某公司的生意。大部分公司都有契约义务，在旧合同期满前没
有购买权。有一个测光厂的销售主管整整花了两年的时间才打进一家医院。为了开
辟这个客户，他不但经过了很长的时间，还付出了艰苦的努力，一次又一次地前往
拜访，并不时给予一些比如产品维护的建议。所以他说，我从不指望公司里的销售
新手们在头一年里做出什么销售成绩来。我只希望他们熟悉产品，做好各种准备，
并不断地与客户进行接触即可，别抱做成买卖的希望。 当然，并非所有的医疗器械
都需要这么长时间的关系，有时公关活动做得好，效果很快就会现身。一位销售X
光机的朋友就是这样做成生意的，他看到机构不愿进他的货时，他就找这家机构的
消费者，通过消费者提出要求使用他们的产品，这一小招还真有用，客户看到消费
者都说该产品好，也同意选择了他的产品。于是这种X光机自然也进了这家机构，
销售量还是很可喜。 “服务至上”非儿戏 服务已成为当前商家竞争的一大手段。

                                    2 / 4



智行理财网
产品推广策划方案（产品推广策划方案怎么做）

有无良好的服务措施及设施，是个非常重要的问题，对医疗器械来说尤其如此。可
以毫不夸张的说，在许多情况下，你的快速维修能力可能是你做成生意的主要原因
。如果购买了你的产品，使用却经常失灵，失灵后又难以找到必要的零件和人力进
行即时维修――这种事情最能破坏医疗器械买卖双方的关系。 有时，买主为了获得维
修工作的及时进行，他们宁愿多出点钱也无所谓，甚至会购买一些维修零件库存备
用。由此可见，医疗器械的售后服务是多么的重要。对于医疗器械产品来说，拿到
定单只是销售的开始。医疗器械销售员的成功与否，很大程度上取决随后的服务工
作。因此，医疗器械销售员应当切切实实地做好善后的每工作，尤其是大客户，要
特别认真，决不能因小而失大。 找个下手的机会 应当知道，医疗器械的需求完全
受着消费需求的支配。说到底，医疗器械的需求是从消费需求中派生的，谁也不会
买一台机器仅仅是想拥有它。因此，医疗器械的需求总量不可能具有伸缩性。 预算
限制是医疗器械销售员无可避免的问题，如果你的产品购入资金已经列入预算，那
是大吉，如果没有列入，你便遇到了麻烦，重新申请预算的方案往往都不易达到目
的。 大型公司精明的主管们都知道，内部运行秩序的任何变动均有可能引起混乱，
他们都非常了解自己的公司现状，担心你的新产品或新方法会破坏原有的运行秩序
，但如果公司来了一位新领导，这将是你下手的好机会。 总之，医疗器械产品的成
交没有什么特别的地方，但有一点需要特别强调，就是“机不可失，时不再来”，
所有的客户都十分重视产品功效、发货时间和售后服务。

三只松鼠营销推广方案？

精准定位，起好名称。萊垍頭條

好感和喜感是快速消除距离感、 征服市场与人心的一张好牌。
三只松鼠的目标人群定位 非常明确，它的客户群体定位是80、
90后互联网用户群体。萊垍頭條

三只松鼠从命名开始，就很注
重契合目标消费者的特点。卡通形象可爱又好记，传播性也强，再配上贴合 80、
90 群体心智的超萌动漫形象，迅速成为网购群体关注喜爱的品牌。萊垍頭條

品牌形象渗透到企业的各个环节。萊垍頭條

三只松鼠一直不遗余力的塑造传达属于自己的松鼠森林式文化，
无论是产品描述页的第一屏， 还是服务卡上的文字、包裹箱、果壳袋、附赠的手机
挂件、插卡套、员工工作环境等各个细
节和场合，都无一不流露着松鼠文化。萊垍頭條

利用松鼠的形象，多渠道与消费者近距离沟通互动。
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三只松鼠建立独树一帜的形式萊垍頭條
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