   关于太极钙全员销售方案及考核制度
各门店：
     “太极钙”是2013年集团公司的重点战略品种之一，为配合“太极钙”的新包装上市，抓好“太极钙”的产品销售，促进尽快上量。根据股份公司[2013]109号文件精神，我司制定了太极钙“买一送一”相应的运营方案。现将具体要求通知如下：
1、 促销品种信息

	品名
	ID
	规格
	产地
	单位
	执行零售价

	
	
	
	
	
	

	“太极钙”
	66828
	48s
	西南药业
	瓶
	49元/瓶


此次活动为该品种的新包装
2、 促销策略

1、  活动时间：2013年5月13日-2013年6月30日

2、  活动内容：买一赠一（赠品由西南药业厂家免费提供）

3、  产品卖点：好吸收，不伤胃，水果味，轻松补好钙。
4、  宣传语：补钙“嚼一嚼”，壮骨养骨身体好。

3、 销售奖励
1、  活动期间（2013.5.13-2013.6.30），按销售数量（不含赠品）给予门店6元/瓶的奖励（此奖励已含“太极钙”T类品种奖励）
2、  所有奖励均按照“谁销售谁受益”的原则奖励给具体销售人员，并实行当天销售当天现场奖励。由门店店长从备用金中垫付，营运部每周一根据各门店的销售明细下发至各店长。

4、 考核制度
此品种按金额考核
1、任务完成率80%-90%的门店，按差额处以门店3%罚款；
任务完成率80%以下的门店，按差额处以门店5%罚款。
2、完成销售任务的门店，按2元/盒追加奖励（包含基础任务量）。
3、销售能手排行奖：营运部将每个时间段统计太极钙的个人销售情况，对个人销售累计达到10盒且排行前三名分别给予300元、200元、100元的销售能手奖励。
4、在完成任务前提下，考核时间结束后根据门店任务超额绝对值排名，排名前三的门店，公司依次对门店进行300元、200元、100元的额外奖励。

5、 门店宣传要求

1、 重点陈列：要求各门店至少两处醒目位置重点陈列。各门店收到产品盒后，利用产品盒在收银台或其他显眼处处进行堆头陈列，并配有爆炸签“买一赠一”宣传。
2、 POP卖点宣传：要求各门店书写1-2张POP，宣传太极钙卖点“好吸收，不伤胃，水果味，轻松补好钙”。

3、 大陈列盒：各门店均分配太极钙大陈列盒，要求各门店在入口及顾客易停留处展示，并配有爆炸签“买一赠一”宣传。
4、 海报张贴：各门店将海报整齐张贴于橱窗腰线以下位置。
5、 各门店必须熟记太极钙销售卖点。营运部将电话抽查各店员的掌握情况，一经发现未按要求掌握的，将处罚该店员。
（1） 卖点：好吸收，不伤胃，水果味，轻松补好钙。
卖点分析：

好吸收：（葡萄糖酸钙的药理作用：）该药品参与骨骼的形成与骨组织的再建以及肌肉收缩、神经传递、凝血机制、并降低毛利血管通透性。

不伤胃：碳酸钙是用机械方法（用雷蒙磨或其它高压磨）直接粉碎天然的方解石、石灰石、白垩、贝壳等就可以制得。由于重质碳酸钙的沉降体积比轻质碳酸钙的沉降体积小，所以称之为重质碳酸钙 。
对比：碳酸钙易伤胃，引起便秘。液体钙服用不及太极钙方便，夏天不方便保管。
太极钙水果味口感也更好，可以咀嚼服用，男女老少皆可服用。
6、 注意事项
   1、  活动期间该产品不再参加公司其他任何优惠活动。

2、  首次铺货由公司业务部统一进行，各门店无需添加计划。

3、  请各销售人员务必输入个人销售ID，营运部将根据系统采集的数据统计个人销售情况。
4、 各门店从新包装到货后，即开展买一送一的活动，活动开始后，所有老包装“葡萄糖酸钙维D2咀嚼片”立即下柜，停止销售，具体退货事宜另行通知。
5、 太极钙从5月13日起禁请，公司将统一进行铺货。后期门店需要货请致电营运部品管科或业务部，具体解禁时间另行通知。

6、 赠品按一比一的比例配送到各门店，并由营运部活动策划科做赠品铺货，赠品ID号：9903149，请各门店收到实货后再通用入库中做赠品入库。活动策略由系统自动识别。即输入一瓶数量，PageUp后弹出赠品一瓶。

                                           营运部

                                          2013-5-10
