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市场调研与目标设定



市场调研与目标设定

竞赛目标：

设定竞赛的具体目标和意义。

竞赛规则：

明确竞赛的具体规则和流程。



竞赛目标

市场分析:

 分析市场趋势和竞争对手情况，为竞

赛制定合适策略提供参考。

目标制定:

 确定参与者需要达到的销售业绩目标，

以激励其积极性。

奖励方案:

 设计奖励机制，激励参与者全力以赴

参与竞赛。



竞赛规则

规则 内容

竞赛时间 2023年1月1日至2023年6月30日

绩效考核
每月销售额达标率超过80%方可

参与奖励评选
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培训与资源支持



培训与资源支持

培训计划：

制定针对参与者的销售培训计划。

资源支持：

提供参与者所需的销售工具和支持资源。



培训计划

销售技巧

产品知识

客户沟通

提供销售技巧培训，提升参与者销售

能力。

培训产品知识，帮助参与者更好地推

销产品。

提供客户沟通技巧培训，增强参与者

与客户之间的互动。



资源支持

销售资料:

 提供销售宣传资料和样品，帮助

参与者开展销售工作。

客户名单:

 提供潜在客户名单，帮助参与者

开拓市场。
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团队合作与竞争



团队合作与
竞争

团队精神：

强调团队合作的重要性。

竞争激励：

设立竞争激励措施。



团队精神

合作奖励:

 设立团队合作奖励，鼓励团队共同努

力达成目标。

分享经验:

 鼓励参与者分享销售经验，促进团队

学习与成长。

团队活动:

 组织团建活动，增强团队凝聚力。
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