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少儿机构销售概述



少儿教育市场庞大，涵盖早教、艺术、体育、学

科辅导等多个领域。

市场规模

家长对孩子综合素质培养的需求日益增长，愿意

为优质教育资源投资。

消费者需求

市场上少儿机构众多，竞争激烈，品牌差异化成

为关键。

竞争态势

少儿机构市场现状
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销售目标

明确销售目标，如提高市场份额、

增加招生人数、提升品牌影响力

等。

销售策略

制定切实可行的销售策略，如课

程优惠、体验活动、口碑营销等。

客户定位

准确识别目标客户群体，如家长、

学生等，制定针对性的销售策略。
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销售目标与策略制定



团队组建与职责划分
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团队组建
组建专业的销售团队，包括销售顾问、市场人员、客户服务等。

职责划分
明确各岗位职责，销售顾问负责招生咨询和课程销售，市场人员负

责品牌推广和活动策划，客户服务负责学员维护和售后服务。

团队协作
加强团队内部沟通与协作，共同实现销售目标，提高客户满意度。
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客户需求分析与挖掘
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