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销售策略的制定
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确定产品或服务的目标客
户群体，包括年龄、性别、
收入、职业等方面的特征。

目标客户群体 客户需求分析 市场细分

深入了解目标客户的需求
和偏好，以便为目标客户
提供更符合其需求的产品
或服务。

将市场划分为不同的细分
市场，以便针对不同细分
市场的特点制定相应的销
售策略。

030201

目标市场分析



了解竞争对手的产品或服
务，分析其优势和劣势，
以便在竞争中占据优势。

竞争对手分析

了解市场的发展趋势，预
测未来的市场变化，以便
提前调整销售策略。

市场趋势分析

分析竞争对手的营销策略，
包括价格、促销、渠道等，
以便制定更有针对性的销
售策略。

营销策略分析

竞争环境分析



根据目标市场和竞争环境分析，确定产品

或服务的定位，包括价格、品质、特点等

方面的定位。

产品定位

选择适合目标市场的销售渠道，包括线上

和线下渠道，以及分销和直销渠道等。

销售渠道

制定有效的促销策略，包括折扣、赠品、

积分等，以吸引客户并提高销售额。

促销策略

建立良好的客户关系管理体系，包括客户

信息管理、售后服务、客户关怀等，以提

高客户满意度和忠诚度。

客户关系管理

销售策略的确定



推广计划的制定
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利用社交媒体、搜索引擎、电子

邮件等网络平台进行推广，覆盖

面广，成本相对较低。

线上渠道

通过传统媒体、户外广告、宣传

册等方式进行推广，更具视觉冲

击力，但成本较高。

线下渠道

推广渠道的选择



如打折、满减、赠品等，吸引消费者

购买。

如新品发布会、主题活动等，提高品

牌知名度和美誉度。

推广活动的策划

品牌活动

促销活动
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推广预算的制定

预算分配：根据不同推广渠道和

活动的需求，合理分配预算，以

达到最佳的推广效果。

根据产品特点、目标市场、竞争

情况等因素，制定合理的推广预

算，确保推广活动的有效实施。



销售策略的执行与监控
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