家庭医疗器械体验营销策划方案

体验营销已成为家庭医疗器械、保健器材营销制胜的法宝。以体验吸引消费者，再在体验的过程中说服消费者购买。体验营销操作成功的核心要素在于“两个问题，四个手段，三个关键”。本人从事 HZ-300 合正多功能理疗仪体验营销多年，总结了许多一线经验，在这里写出来与大家一起分享。
     家庭医疗器械体验营销策划方案
体验营销模式的成功运作需要解决两个关键问题：
一是保证体验人数。两个手段： 随机拦截、广告宣传。
二是提高体验购买率。两个手段：药店促销和服务，三个关键：促销员培训、促销活动和售后服务。
体验人数、体验购买率与销量成正比。如果体验人数上不去，体验购买率再高，销量难以突破；体验人数足够，而体验购买率太低，就没有销量，市场低效率运作，就没有绩效；只有体验人数和体验购买率同步增长，才能上升到更高的销售平台。
 一、 丰富体验营销手段 
体验是宣传手段，但不是唯一的手段。体验作为宣传手段，解决的是“人”的问题，以体验人数和日平均体验人数作为衡量指标。
但体验作为宣传手段，信息传播的范围仅限于在店内和店周围，通过随机拦截，影响有限，难以形成规模，因此宣传的手段必须多样化。
（ 1 ）随机拦截：
通过在终端主动发单，拦截和吸引顾客进行体验，是目前许多产品操作中最主要的宣传手段，要保证足够的体验人数，依赖于店的人流量、促销员的主动性、季节性因素以及国家有关部门监管和检查的力度。
随机拦截的优点是市场费用低、容易切入、能在店周围形成局部优势，这是体验营销产品切入市场、成功操作的法宝之一，但随机拦截的缺点也非常明显：体验人数不稳定、市场推进的速度慢、规模效应不明显、在固定的范围内患者资源容易枯竭。
（ 2 ）广告宣传：
虽然我们不能、也没有必要进行高举高打的广告宣传，但我们不能完全依赖地面的随机拦截，而摈弃广告宣传。
广告宣传内容：    以免费体验为中心       以功效宣传为中心，广告宣传方式：     报纸广告   电视试用广告      电视专题         广播广告
（ 3 ）体验宣传派单、专题报纸
（ 4 ）宣传手册
 二、体验是促销手段，主抓初次体验购买率 
    体验营销，以患者为中心、以患者需求为导向、以沟通为基础、以服务为手段，满足患者对产品的功效和情感需求，从而产生购买。
免费体验是我们促销产品的重要手段，体验购买率是体验营销模式成功的关键指标之一。而体验购买率的高低依赖于促销员的促销技巧和水平、依赖于对促销员的培训、依赖于售后服务的水平。
1 、店面日常促销的流程
对于顾客来说，我们在店里提供的“ 0 费用体验”、“日日促销”，就是一种很有成效的方法。
2 、促销培训管理
维持足够的体验人数、最大限度的提高体验购买率是体验营销成功的关键，而促销员的促销水平和状态影响体验购买率的决定因素。水平靠经验和培训，状态靠管理和激励。
   （ 1 ）促销员培训
培训决定成败，几乎成为所有市场的共识。但在实际中又往往以“促销员终端工作不能耽搁”为借口，拖延培训、缩减培训次数。磨刀不误砍柴工，在培训内容、形式、方法和考核上应成为贯彻始终的重点工作。
内容上：系统化，但应有重点、简单化。
形式上：可以集中培训，也可以一对一单独培训。单独培训要发挥主管的教练作用。
方法上：产品知识和病理知识采取集中授课和提问式，促销技巧采取互动式。
制度化：培训应该成为日常的制度，有培训、有考核、有检查。
（ 2 ）促销员管理：
1 ）、主管巡店。
促销主管是经理的重要助手，是连接经理和一线促销员的桥梁，事情多，责任大。但巡店工作不能忽略，更不能流于形式，巡店的目的是一是为了发现问题，二是为了即时 1 对 1 培训促销员。
2 ）问题反馈。
促销员在促销中遇到的各种问题必须即时反馈，市场部要保证问题反馈的渠道畅通。
a 、当天反馈，当天汇总：
b 、集中讨论，互动培训：
3 ）、考核量化。
考核指标必须系统化。销量是我们的终极目标，而为了保证销量，促销员终端基础工作指标必须纳入考核体验  
3 、体验促销与活动促销及买赠促销相结合。
丰富体验营销手段，不仅是要丰富宣传手段，也要丰富促销手段。体验是一种促销手段，如果与其他促销手段、促销活动相配合，必将起到事半功倍的效果。
1 ）专家巡诊活动。
专家巡诊活动是提升体验购买率和销量的重要手段，
2 ）以店面为中心的社区活动。
终端体验营销的成功依赖于促销员的促销水平和状态，而要把每一个促销员培养成促销专家和医学专家、并长时间保持良好的促销状态，不是件容易的事。以药店为中心的社区活动，有利于通过局部宣传、激活终端，是我们拓展市场、提升销量的重要手段，应当成为与药店日常促销并行的操作方式之一。
3 ）店面搭台的促销活动
参与店开业、店庆、返券、赠礼品等促销活动，也是短期内产生销量的重要方法。
4 ）、其它促销手段。
买赠政策：如买二（大）赠一（小）、买三赠一等。
 三、体验是服务手段，提高重复购买率 
促销员、专家在店与患者“ 1 对 1 ”的体验促销，同时也是一种服务手段，通过沟通和服务，满足患者对产品的功效和情感需求，解决的是初次体验购买率、重复体验率、重复体验购买率。
体验营销的另一种重要手段就是售后服务，通过回访和典型病例的培养，解决的是重复购买率和人均购买量的问题。
营销理论验证，维护一个老客户的成本是开发一个新客户的 1/5 之一。而节约的成本就是利润。老客户和客户的终极价值往往是市场利润的增长点。
 四、体验是公关手段，建立良好的外部关系 
    1 、以体验建立与渠道的关系。 2 、以体验建立与患者的关系，建立数据库

