集团产品销售2013年计划措施指导原则

1、抓好重点骨干品种销售，任务分解到人、品种、季度、月，并严格考核机制。稳定分销客户，确保实现在12年销售的基础上增长21.4%。

2、加强终端片区销售人员与集团工业厂家终端销售员的沟通与协作，并结合厂家终端促销活动，共同开发和归拢终端客户。与厂家联系针对我司优质终端药店增加驻店促销员，进一步增加集团品种终端份额。
3、提前与集团工业厂家沟通，共同分析2012年分销商进货情况，建立2013年分销网络体系，筛选优质分销客户，建立完善可控的分销渠道。与销售部建立集团品种推销机制，做到按月分析二级分销情况，逐一落实分销进度，并针对集团重点品种建立分销商增量返利机制。

4、与集团工业厂家建立品种生产、库存等信息的共享平台，及时与厂家互通信息，了解品种情况合理备货，尽量避免因厂家适销期产能不足和生产周期长等情况造成的缺货，保证货源促进销量。

5、利用医院销售公司资源优势，积极配合集团品种2013年重庆基本医疗药物配送商的点选和配送工作。

6、抓好重点品种维价上量工作（如：藿香正气口服液、补肾益寿胶囊），协助厂家做好市场价格的管控，保证价格的稳定性，保障销售和利润双增长。 
7、在“美美”、“天胶”等10个代理品种中，根据区域销售特点，推行“美美”五星、四星、三星店等模式，通过创“星”活动提升代理品种快速上量。
