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一、什么是方案 



1、定义 

A.广义： 

  用文字和指标等形式所表述的，为了实现决

策所确定的目标，预先进行的行动安排。 

 

B.狭义： 

   既是决策所确定的组织在未来一定时期内的

行动目标和方式在时间和空间的进一步展开，

又是组织、领导、控制和创新等管理活动的根

底。 

 



A.目的和目标——具体、可衡量的 

B.市场分析——行业数据要全面、精准 

C.资源配置——人、财、物、时间 

D.行动计划——具有顺序和逻辑 

E.时间进度——便于跟踪、监控 

F.风险评估——战略、运营等风险及应对措施 

G.预算考核——确保合理性、有效性 

 

2、包含哪些内容 

 

 

 



A.可行性研究分析报告 

  简称可研报告，是一种专业性的决策分析工具，

主要用于分析一项计划、项目或活动的可行性、 
成本和风险等因素，并提出实施方案。 

B.运营方案 

  指为了实现其经营目标，通过对内外部运营环境

进行全面分析，从而制定的策略性和操作性的系统
方案。 

C.销售方案 

  指为了实现销售目标而制定的一系列计划、策略

和方法。 

3、企业常见方案分类 



二、为什么要做方案 



二、为什么要做方案 

A.市场变化带来的不确定性 

B.行业竞争越来越激烈 

C.企业发展规划与经营结果有偏差 

D.团队管理水平参差不齐，难度加大 

E.人员思想复杂，执行力度有差异 

 
统一思想，加强执行力 



三、做方案的意义和目的 



三、做方案的意义和目的 

A、有利于团队统一思想 

B、有利于项目实施与达成 

C、有利于合理使用费用 

D、提高组织效率 

E、有利于认清市场与客户 

F、提升员工思维逻辑性与条理性 

G、满足客户需求 

H、应对变化 

 



小 结 

无论是个人还是组织 

都需要通过制定合理的方案 

来指导自己的工作方向和方法 

从而实现更好的工作效果和价值 



四、如何做方案 
·可研报告·运营方案·销售方案 



可 研 报 告 01 



研发立项 

新建项目 重大技改 

银行贷款 

类别 

1、应该做哪些工作？ 

产品立项 

市场启动 

申请用地 

企业并购 对外投资 

渠道研究 行业发展 

管线研究 



项目背景 

研究目的、意义 

竞争环境 

市场规模与增长趋势 

目标客户群体与需求 

引言和 
项目背景 

A 

市场分析 

B 

技术 
可行性 

C 

技术需求分析 

技术可行性评估 

技术创新 

经济 
可行性 

D 

组织 
可行性 

E 

投资估算 

收益预测 

财务评估 

组织架构 

项目管理 

人力资源 

2、包含哪些内容？ 



市场风险 

技术风险 

财务风险 

风险应对策略 

法规要求 

合规性评估 

风险评估 

F 

法律和 
法规 

G 

环境和 
社会影响 

H 

环境影响评估 

社会影响评估 

结论和 
建议 

I 
附录 

G 

综合评价 

建议 

数据来源 

支持单位 

2、包含哪些内容？ 



示例 



示例 



示例 



示例 



3、如何编制可研报告？ 

A.明确项目背景和目标 

平顺县芦芽村中医药康养小镇建设项目 
可行性研究报告 

背景：政策环境、行业发展现状 

      技术背景、发起缘由 

目标：发展远景预测、规模体量 



B.分析项目必要性、可行性 

必要性：社会、市场需求，政策匹配度 

可行性：自我分析，提炼资源、技术、 

        经济、人才等优势 
山西药茶产业发展可行性研究报告 

3、如何编制可研报告？ 



人才、资金、技术、物料 

能源、土地、基础设施 

渠道、客源 

C、项目要素保障 

平顺县芦芽村中医药康养小镇建设项目 
可行性研究报告 

3、如何编制可研报告？ 



市场规模、竞争格局、销售渠道 

目标受众、发展趋势等 

D、市场分析与预测 

五和医养堂药店渠道经营 
可行性研究报告 

3、如何编制可研报告？ 



经济、社会、环境、行业等方面的影响 

 

E、项目影响效果评价 

平顺县芦芽村中医药康养小镇建设 
可行性研究报告 

3、如何编制可研报告？ 



外部：政策风险、市场风险 
      需求变化、客户风险 
内部：人员变化、财务风险 
      时效风险、技术风险 
      管理风险、质量风险 
      采购风险、安全风险 

F、风险分析与对策 

低聚糖加工项目可行性研究报告 

3、如何编制可研报告？ 



直接成本、间接成本、成本变化、资金来源
、筹措方式、贷款偿付方式等。 

G、财务与投资预算 

振东集团生态观光农业示范园区 
项目可研报告 

3、如何编制可研报告？ 



欧李产业可研报告 

H、结论与建议 

结论：可行性总结 
建议：实施优化建议、风险应对措施 
      后续工作安排、监测评估反馈 

3、如何编制可研报告？ 



I、分篇章、分节点、分层次 

反复讨论、论证优化 

中药资源学院项目现场讨论 

3、如何编制可研报告？ 



小 结 

充分的前期调研， 

齐全的资料收集。 

透彻的市场分析， 

前沿的技术方案。 

精准的财务评估， 

严格的风险把控。 

合格的可研
报告需要 



运 营 方 案 02 



C 

营销系 
G 

审监系 

E 

人资系 F 

文宣系 

A 

研发系 

1、哪些团队应该做？ 

B 

生产系 

... 

D 

物料系 



A 

市场部 

G 

... 

B 

品牌部 

E 

商务部 

D 

客服部 

C 

信息部 
F 

法务部 

1、哪些团队应该做？ 



营销系为例 

A 

六大中心 

B 

大区 

F 

跨团队合作 

E 

地区 

C 

省区 

D 

省专 

1、哪些团队应该做？ 



介绍项目背景信息 

明确项目具体目标 

市场规模、增长趋势 

竞争对手情况、 

目标客户群体特征 

背景目标 

A 

市场分析 

B 

产品分析 

C 

明确产品定位及优势 

制定产品推广策略 

营销策略 

D 

E 

销售渠道拓展 

客户开发 

动销策划安排 

品牌建设、市场推广 

2、包含哪些内容？ 

组织架构 

人资配置 

组织架构 

明确职责 

人岗匹配 



市场风险 

技术风险 

政策风险 

质量风险等 

F 

风险预测和
应急预案 G 

费用计划
和预算 

H 

收入预测 

成本分析 

资金统筹 

使用计划 

执行和 
考核机制 

I 

结果评估 
和调整 

J 

任务分解 

明确责任人 

时间节点 

建立考核机制 

定期进行评估 

分析运营效果和市场反馈 

及时调整运营策略和计划 

2、包含哪些内容？ 

运营流程 
和管理 

优化流程 

数据管理 

运营分析 



案 例1： 

营销系 



A、明确运营目标 

3、如何编制？——营销系 

临床中心2024年运营方案 

·分节点、分阶段制定目标 



·市场规模与增长趋势 

·产品销售渠道分析 

·同类、同品分析 

·经销商、购买者、消费者分析 

B、市场调研与分析 

养生酒项目运营方案 

3、如何编制？——营销系 



·产品策略 

·营销策略 

·人资策略 

·运营流程优化 

C、制定运营策略 

和措施 

山西药茶电商运营方案 

3、如何编制？——营销系 



D、制定时间表、责任人 

临床中心运营方案 

明确任务节点、责任到人 

3、如何编制？——营销系 



E、确定考核指标 

和评价方法 

达霏欣专员考核指标 

·月、季、半年、年 

·市场开发、上量 

·人均劳效、费效比 

3、如何编制？——营销系 



风险预测：人资风险、贪腐风险 

          应收风险、渠道风险 

          客户风险、信息安全风险 

F、风险预测 

与应急预案 

3、如何编制？——营销系 



G、费用预算 

管理费用 

销售费用 

人资费用 

物料费用 五和医养堂2024年度运营方案 

3、如何编制？——营销系 



H、上下沟通，循环论证 

人事、销售、开发 

学术、临研、数据 

费用、政策、考核 

3、如何编制？——营销系 



I、阶段评估和调整 

达霏欣专项小组每周评估 

关键绩效指标 

用户满意度 

品牌影响力 

市场份额 

3、如何编制？——营销系 



J、持续优化和迭代 

达霏欣运营方案：单产品➡多产品➡便捷药械的迭代 

人员、策略、资源、话术等 

3、如何编制？——营销系 



案 例2： 

审监系 



A.上半年总结 

业务目标完成情况 

工作亮点及因素 

工作差距及措施 

3、如何编制？——审监系 



B.团队现状分析 

组织架构、人员结构 

功能职责、流程方法 

3、如何编制？——审监系 



C.被审计团队分析 

分层分级、清晰项目 

组别 分类 单位 项目 责任人 备注

工业组

A 类

道地药材、道地连翘、研究院、泰

盛、安欣、制药股份、饮片、五和

堂、五和医养堂、康护、太原医贸、

长治医药、工程公司、电商

资金、费用、成本、

往来、采销、库存、

销售、合同、种植、

工程、研发、人员

管理、税金、考核、

返利等

和义琴
B 类

生物科技、种业、药茶、海南振东、

大同仁和、房地产、物业、宾馆、

黎城中药材

C 类

先导、集团、宜春康朗、党参、苦

参、裕民红花、远景康、盛铭等 17

家小公司

营销组

A 类
辽宁、河南、河北、山东、四川、

江苏、陕西、安徽
终端库存、绩效、

流向、费用、文化、

账务、资金、会议、

基层、OTC、学术

裴艳艳B 类

湖北、广西、江西、青海、上海、

吉林、内蒙、甘肃、重庆、湖南、

新疆、北京、广东、山西

C 类
天津、云南、黑龙江、福建、贵州、

海南、宁夏、浙江、西藏

后台组

A 类

招标采购、任职评估、活动会议、

应收欠款、举报落实及总部各团队

费用

价格、验收、廉政、

费用、预决算、捐

款、离职人员欠款、

车辆欠款、年终评

比、薪资核查、出

入库手续等

陈功

B 类
团队建设、人事监察、库房监察、

文化模式、制度监察、固定资产

C 类 行为规范、纪律监察

3、如何编制？——审监系 



D.下半年计划 

明确时间节点、责任人 

季度 月份 审计对象 责任人 备注

三季度

7月

工业：研究院、生物、长治医药；

营销：吉林、辽宁、四川、上海；

后台：半年会、互联网佣金及渠道、节日福利

监察

和义琴、裴

艳艳、陈功

8月

工业：集团、安装、建工、物业、宾馆、康护；

营销：天津、广东、湖南、湖北、安徽；

后台：总部薪资常规审计

和义琴、裴

艳艳、陈功

9月

工业：长治振东、五和堂、安欣、先导；

营销：河南、江苏；

后台：助学日活动与捐款监察

和义琴、裴

艳艳、陈功

四季度

10月

工业：泰盛、仁和、宜春康朗；

营销：河北、海南；

后台：十一阳关之旅监察、泰盛、医贸、安欣

文化制度监察

和义琴、裴

艳艳、陈功

11月

工业：道地药材、连翘、饮片、种业及小公司；

营销：山西、江西、浙江；

后台：安宫销售提成监察、文宣部宣传费监察

和义琴、裴

艳艳、陈功

12月

工业：电商、国际部、税务专项；

营销：内蒙、北京、青海、宁夏、云南、重庆；

后台：礼品库、物流快递覅额监察

和义琴、裴

艳艳、陈功

3、如何编制？——审监系 



E.风险评估 

内部风险、外部风险 

分类型、分层分级 

明确概率、影响程度 

3、如何编制？——审监系 



F.运营策略 

风险评估、质量评估 

典型案例通报、数据管理 

流程优化、制度优化 

审监系工作流程 

3、如何编制？——审监系 



G.团队建设 

招聘计划、新人带培 

培训计划、内部职称 

审监系新人招聘标准 

序 项目 内容 备注

1

任职资格

年龄 25-35 岁

2 学历 本科以上

3 专业 财务、审计

4 工作经历 事务所或企业审计经验 2年以上

5

能力素质

知识 熟悉会计和审计的原则和实践

6 技能 熟悉各种财务软件和数据分析工具

7 素质 沟通、抗压、分析能力

8 性格 外向、强势、敏感、细致

9 关键经历 独立带队审计项目

10 什么样的人一定不会要 没有上进目标，佛性

11 什么样的人优先考虑 有注会证书、药企审计经验、985/211

3、如何编制？——审监系 



案 例3： 

人资系 



A.上半年总结 

人员分析、招聘配置 

薪酬绩效、人事管理 

组织文化 

集团各司、各团队人员结构分析 

3、如何编制？——人资系 



B.工作亮点 

流程优化 

模式创新 

重大成果等 

人资系2024年上半年工作亮点 

3、如何编制？——人资系 



C.差距及措施 

业务板块： 

招聘管理、薪酬绩效 

组织管理、文化关怀 

按业务板块分析差距 

3、如何编制？——人资系 



D.方案背景 

人才就业现状 

行业薪酬标准 

绩效管理创新 

未来发展趋势 

集团各司、各团队人员结构分析 

3、如何编制？——人资系 



E.明确目标及策略 

目标分层分级、可量化 

有责任人+完成时间 

有可落地的方法 

人资系下半年招聘目标及策略 

3、如何编制？——人资系 



F.团队配置 

目标分层分级、可量化 

有责任人+完成时间 

人资系人员结构 

3、如何编制？——人资系 



G.风险预测及预案 

信息泄露风险 

供求矛盾风险 

劳动纠纷风险 

人资系存在的风险 

3、如何编制？——人资系 



H.费用计划与预算 

根据目标定计划 

根据计划出预算 

人资系费用计划和预算 

3、如何编制？——人资系 



案 例4： 

电商 
中心 



A.团队工作总结 

基本概况、销售情况 

（达霏欣、五和、康护、中药） 

按渠道、产品、竞品分析 

 

表 1 电商中心 2024 年前半年销售

单位：元、%

序 管线
24年指

标

H1 目

标
H1完成 完成率 同期 同比 备注

1 达霏欣 52000 24800 13600 54.84% 14900 -8.72%

2 五和医养堂 1000 410 89.54 21.84% 233 -61.57

3 中成药 1000 450 142.9 31.7% 55.8 156%

4 振东康护 900 360 24.2 6.72% 31.8 -23.7%

5 合计 54900 26020 13857 53.25% 15220.6 -8.96%

注：①运营部制表②总经理批准③入数据库。

3、如何编制？——电商中心 



B.团队人事分析 

人员结构、学习培训 

表 17 电商公司上半年现有人员结构分析

单位：人、%

序 团队 合计
人员状态 学历层次

试用 正式 大专及以下 本科 硕士

1 总经办 4 0 0% 4 100% 0 0% 2 50% 2 50%

2 达霏欣阿里 8 1 13% 7 88% 1 13% 7 88% 0 0%

3 达霏欣京东 7 2 29% 5 71% 1 14% 6 86% 0 0%

4 达霏欣多多 4 0 0% 4 100% 3 75% 1 25% 0 0%

5 功能保健品 2 0 0% 2 100% 1 50% 1 50% 0 0%

6 康护 3 1 33% 2 67% 1 33% 2 67% 0 0%

7 药品 4 0 0% 4 100% 0 0% 4 100% 0 0%

8 渠道拓展 3 0 0% 3 100% 1 33% 2 67% 0 0%

9 兴趣电商 11 4 36% 7 64% 1 9% 10 91% 0 0%

10 客服 30 0 0% 30 100% 22 73% 8 27% 0 0%

11 社群 13 0 0% 13 100% 8 62% 5 38% 0 0%

12 直播 19 8 42% 11 58% 11 53% 8 47% 0 0%

13 外呼 13 2 15% 11 85% 7 54% 6 46% 0 0%

14 市场 3 1 33% 2 67% 0 0% 2 67% 1 33%

15 供应链 19 4 21% 15 79% 12 63% 7 37% 0 0%

16 财务 7 0 0% 7 100% 0 0% 7 100% 0 0%

17 人力 8 0 0% 8 100% 2 25% 6 75% 0 0%

18 长治电商 1 0 0% 1 100% 0 0% 1 100% 0 0%

19 管培生 2 2 100% 0 0% 0 0% 0 0% 2 100%

电商公司合计 161 25 16% 136 84% 71 44% 85 53% 5 3%

注：①人事负责人制表②总经理批准③入数据库。

3、如何编制？——电商中心 



C.亮点提炼与经验 

工作亮点、获取经验 

表 19 电商中心上半年工作亮点与经验分析

序 类型 具体事件 经验

1 产品 京东脾肾两助丸关键词飙升

①站内投放持续优化

②CID 推广不断提升并有累积效应

③主打研发、生产、种植基地的核心优

势，对产品销售推动明显。

2 价格 达霏欣渠道价格调整

①合理预判米诺地尔市场大盘及趋势

②制定“以维护老顾客为重点、拉新为

辅”的营销策略

3 运营 丰富营销玩法

①开展了加价购、限时折扣、秒杀、直

播、分销员带货，销售业绩带动明显。

②开设私域直播，拉近消费者与销售人

员距离，成交转化难度降低

4 渠道
客户准确的销售数据难抓取，动

销分析存在一定问题

①加强市场调研，开拓新的销售渠道

②加强客情维护，统计好销售数据，加

强动销分析

③希望商务部同事制定有效措施，加强

管控

5 组织 成立电商党支部

①发挥党员先锋模范与战斗堡垒作用，

党建引领，深刻落集团“实四管机制”

②积极与上级党委及组织建联，以党委

及党建名义争取相应扶持与奖励

注：①运营部制表②总经理批准③入数据库。

3、如何编制？——电商中心 



D.总结差距与措施 

差距：运营、流量、产品、 

私域、培训 

表 20 电商中心上半年差距与措施

序 类型 问题 措施

1

运营

管线发展不均衡

①深挖中成药销售潜力，梳理产品、功效、

优势、加大力度药品线上销售；

②丰富扩充五和医养堂产品，打造“五红汤

（术后）”核心产品；

③优化提炼中医药洗护核心优势，主打苦参

成分，丰富产品线；

2
H1 用户流失严重，新用户

增速为负

提升老客复购优惠力度，针对不同时间梯度

下单人群进行梯度达提醒复购

4、针对不同等级会员，制定不同类型营销策

略，提升会员参与和转化

3 流量 部分店铺流量少，且单一化

①增加站内联合营销及场景营销

②增加站外视频及医生背书种草

③短信营销，主打中老年受众人群

5 产品 中成药产品多样性欠缺
①梳理打造独家批文产品

②联合用药以及创新剂型卖点挖掘

6 私域 中成药私域营销欠缺

①增加基础产品脾肾DM 单私域回流

②新品组套联合用药产品搭配销售

③医生问诊 1V1 留存客户

7 培训

轮将轮训运用差，内训流于

形式；内训内容、形式、讲

师单一，外训较少。

①严格执行“2+2 培训”模式，制定培训计划

②加强外训，邀请行业大咖利用周末时间培

训

③充分利用商学院脱产培训，集中提升学习

注：①运营部制表②总经理批准③入数据库。

3、如何编制？——电商中心 



E.确定整体目标 

定位、指导思想、销售目标 

表 21 电商公司 2024 年下半年销售任务

单位：万、%

序 品牌 达霏欣
五和医养

堂

五和堂中成

药
康护 合计 备注

1 销售 28300 590 550 540 29980

2 同期 20478 32 121.8 39.9 20671

3 同比 38.20% 1743.75% 351% 1252% 45.03%

注：①运营部制表②总经理批准③入数据库。

3、如何编制？——电商中心 



F.指标分解 

分产品、分渠道、分时间 

表 22 达霏欣 2024 年 H2销售任务指标拆解

单位：万、%

序 管线 七月 八月 九月 十月 十一

月

十二

月

合计 同期 同比

1 阿里 1600 2050 2050 2850 3250 1550 13350 12073 10.58%

2 京东 694 907 611 1435 694 1157 5500 4225 18%

3 拼多多 390 410 450 470 610 520 2850 1772 60.84%

4 新媒体 200 230 250 270 310 230 1490 / /

5 私域 110 130 150 130 180 160 860 465 85%

6 渠道拓展 170 420 590 640 580 380 2780 2274 22.3%

7 合计 3164 4147 4101 5795 5624 3997 26830 20809 39.34%

注：①运营部制表②总经理批准③入数据库。

3、如何编制？——电商中心 



G.细化实施方案 

分渠道、分管线、分产品 

分重点、强方法 

卡节点、明责任 

表 26 电商中心—达霏欣 2024 下半年销售实施方案

序
类

别
模块 重点工作 措施 时间

责任

人

备

注

1

开

发

产品

米诺主推规格

新增30ml+60ml的组合装

规格作为销售增量，各渠

道共同主推

2024.7

各渠

道负

责人

2 周边新品开发

①头皮精华上线②特妆

防脱洗发水新品上市③

洗发皂新品开发

2024.9

曲楠

郑新

负责

人

3
上药器械开发上

市

针对不同人群，开发多款

上药器，覆盖从低端到高

端全部价格带

2024.1

0

曲楠

郑新

4

客户

品牌拉新

①线上品牌联合活动每

月一次，用户置换，跨类

目拉新；②新媒体 CID投

放，品牌拉新

每月

郭子

琳

兰学

楠

5 老客复购

①客服外呼、私域社群：

疾病患教、用药指导、线

上问诊，提升服务水平；

②短信唤醒、积分换礼：

增强客户留存和复购

持续

郭鑫

敏

各渠

道负

责人

6

上

量

流量 站内、站外投放
优化车图，通过投放反复

曝光触达用户，吸引进店
每月

尚大

双

7 转化
赠品优化、服务升

级

规划赠品策略，充分挖掘

高价值感赠品；半年疗程

装免费毛囊检测、医生问

诊

2024.7

各渠

道负

责人

强调：大健康电商—客服比运营更重要 

3、如何编制？——电商中心 



H.人力配置与管理 

招聘、培养 

绩效考核、团队建设 

3、如何编制？——电商中心 



I.风险评估及预案 

竞品竞争 

宣传违规 

政策调整等 

表 30 电商公司 2024 年下半年风险评估及预案

序 项目 风险 预案

1 达霏欣 竞品价格下行

①持续优化产品优势

②重点跟进老客复购

③加大新品推广，以新品带老品，以产品带品牌

2
五和医养

堂

普通食品或功能

食品宣传功效违

规

①申请专利证书

②学术论文发表（提示：科普内容，不代表产品

实际功效）

3
振东中医

药
供货价上涨

①调整费用结构，优化投放

②做大增加产品销售

提升产品利润空间

4 振东家护

私护洗 HPV方向

关键词和人群渠

道推广限制

私护洗方向转为“预防滋养”，从预防滋养等卖点

做 25-40 岁之间的人群转化

5 平台
平台对大健康产

品销售政策调整

①及时跟进相关平台负责人，及时调整经营策略

②不断培育新品，丰富产品线，增强电商公司产

品抗风险能力

6 其他 不可预估风险
成立临时应对小组，一把手直接负责，联合财务、

市场、管线负责人及其他相关人员及时应对处理。

注：①运营部制表②总经理批准③入数据库。

3、如何编制？——电商中心 



J.费用预算 

薪酬、社保、福利 

办公、差旅、交通 

推广、物料、物流 

3、如何编制？——电商中心 



小 结 

定目标 析市场 策活动  

优内容 强创新 测效果 

勤沟通 调策略 保执行 

合格的运营
方案需要 



销 售 方 案 03 



A 销售渠道 

B 同类单品 

C 销售代表 

1、适用范围 



背景 

目标 

市场状况 

竞争对手 

需求变化 

前言概述 

A 

市场分析 

B 
渠道匹配 

C 

 

 

母婴、连锁 

医院、零售等 

客户分析 

D 

消费者/ 
购买者 
分析 

E 

代理商 

经销商 

终端商 

用户 

需求、喜好 

购物方式 

2、包含哪些内容？ 



学术营销 

客户维护 

终端动销 

培训招商 

学术费用 

活动费用 

销售计划 

F 

费用预算 
G 

H 

 
 

日、周、月 
医院、科室、用户 
连锁、门店、店员 

 

成果评估 

I 
所需支持 

J 

预期成果 

评估反馈 

费用支持 

学术支持 

后台支持 

销售方法 

2、包含哪些内容？ 



A、市场调研 

·市场发展趋势 

·目标客户群体数据 

·竞品销售数据 

3、如何编制？ 

钙果饮销售方案 



B、渠道匹配 

·传统、兴趣、网络电商，私域 

·母婴、连锁、医院、零售 

3、如何编制？ 



C、客户分析 

·代理商 

·经销商 

·终端商 
各级经销商经营规模分析 

3、如何编制？ 



D、消费者/购买者 
分析 

·职业爱好、生活方式 

·心理因素、社会因素 

·文化因素、产品因素 
达霏欣消费者人群画像分析 

3、如何编制？ 



E、任务分解 

·设定可衡量、可实现的销售目标。 

·制定阶段化数据，便于跟踪和评估销售进度。 

基层中心 

OTC中心 

临床中心 医院→科室→用户 

连锁→门店→店员 

单体药店、社区卫生服

务中心、卫生室、个体

诊所、小型民营医院 
... 

3、如何编制？ 



F、销售方法 

·开发、上量 

·活动、学术 

五和医养堂省区客户开发方法 

3、如何编制？ 



G、费用预算 

学术费、促销费、运营费 

培训费、差旅费等 

OTC中心员工费用预算 

3、如何编制？ 



H、结果评估 

·总结前三月，预测后六月 

·完成率、同比、环比 

·因素分析 

3、如何编制？ 



I、所需支持 

费用、学术、物料、品牌 

3、如何编制？ 



小 结 

明确目标定方向 

严谨调研察市场 

精准定位选渠道 

深入洞察识客户 

精心策划方法多 

坚决执行保效果 

合格的销售
方案需要 



五、注意事项 



A、一把手亲自做 

B、分层分级，清晰连贯 

C、数据收集要充分 

D、保持灵活与机动 

E、反复沟通讨论，不断调整优化 

 

五、注意事项 




