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市场需求分析

市场需求量

随着人们对健康问题的日益关注，保

健品市场需求量呈现逐年增长的趋势。

需求层次

不同年龄段、不同消费层次的消费者

对保健品的需求层次各异，需要针对

不同需求层次制定相应的销售策略。

需求变化

随着社会发展和人们生活方式的改变，

保健品市场需求也在不断变化，需要

及时调整销售策略以适应市场需求。



保健品市场存在多种类型的竞争
对手，包括同类保健品品牌、功
能性食品、营养补充剂等。

竞争对手类型
分析自身与竞争对手在产品、价格、
渠道、品牌等方面的优劣势，以便
制定有针对性的销售策略。

竞争优劣势

了解自身保健品在市场中的占有率，
以及竞争对手的市场占有率，以便
评估市场地位和制定市场拓展计划。

市场占有率

竞争状况分析



将消费者划分为不同的类
型，如理性消费者、感性
消费者、价格敏感型消费
者等。

消费者类型 消费心理 消费习惯

深入了解消费者的消费心
理和决策过程，以便更好
地引导消费者购买。

了解消费者的购买习惯、
使用习惯和反馈习惯，以
便提供更好的产品和服务。

030201

消费者行为分析
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产品差异化

在市场上众多保健品中，通过产
品成分、功效、品牌形象等方面
进行差异化定位，突出自身产品

的优势和特色。

目标客户群体

明确保健品的目标客户群体，如
中老年人、关注健康的人群等，
根据目标客户群体的需求和特点

进行产品定位。

品牌形象塑造

建立和维护保健品的品牌形象，
包括品牌名称、标志、包装等方
面，以提升消费者对产品的认知

度和信任度。

产品定位策略



根据产品的生产成本、营
销费用等因素，制定合理
的销售价格，确保产品盈
利和市场竞争力的平衡。

成本导向定价

根据市场上同类保健品的
价格水平，结合自身产品
的优势和特色，制定具有
竞争力的销售价格。

竞争导向定价

运用消费者心理因素，如
价格敏感度、购买决策等，
制定符合消费者心理预期
的销售价格。

心理定价

价格策略制定



通过购买一定数量的保健品赠送相关赠品，吸引
消费者购买。

赠品促销

在特定时期或节假日，提供保健品的折扣优惠，
提高销售量。

折扣促销

将保健品与其他相关产品进行捆绑销售，提供优
惠套餐，满足消费者多元化需求。

捆绑销售

促销策略制定



线下渠道
与药店、超市等线下零售商合作，将保健品引入传统销售渠道，提
高产品覆盖率。

社交媒体营销
运用社交媒体平台进行产品宣传和推广，吸引潜在客户并促进销售。

线上渠道
利用电商平台、自建官方网站等线上渠道进行销售，扩大销售范
围和受众群体。

分销渠道策略
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在接下来的三个月内，实现保健品销售额达到

100万人民币。

短期目标

在未来一年内，将保健品销售额提升至500万人

民币。

中期目标

在未来三年内，将保健品市场份额提升至全国保

健品市场的20%。

长期目标

销售目标设定
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激励机制

建立合理的薪酬和奖励制度，激励销售人员积极开展销售工作。

01

招聘优秀销售人员

通过招聘、选拔和培训，组建一支高效的销售团队。

02

分组与分工

根据产品特点和市场状况，将销售团队分成若干小组，明确各

小组的职责和分工。

销售团队建设
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