
建立有效的销售经营管理系统

课程背景：

当前企业的运营过程中面临着巨大竞争与挑战，谁能够在激

烈的竞争中取得优势、赢得胜利，决定性的因素是什么？决定性

的环节在哪里？

有些企业关注的是产品的创新与升级，有些企业关注的是内

部经营与管理，有些企业关注的商业模式的打造与改进，有些企

业关注的是标准化生产流程的创建与改造等等。这些环节的确是

企业生存与发展的关键性因素，但真正决定性的因素还是在于销

售的环节。

无论你的产品质量有多好，无论你的流程有多优，无论你的

实力有多强，在没有通过销售将产品转化为现金之前，所有的环

节都是在分摊成本，只有销售才能把利润变成现实。

当前不少企业往往对于最为重要的销售环节重视不够，更多

的企业还在沿袭传统的销售模式，销售人员素质不高、销售经营

意识不强、销售管理力度薄弱等现象，制约了企业健康有序地发

展。为此，建立一套行之有效销售经营管理系统已经刻不容缓。

课程目标:

提升企业管理者对销售经营管理系统的正确认识，掌握销售

经营管理系统的原则与方法，认清销售管理系统的建造不仅包括

事的管理，更有人的经营，改变以往粗放式的经营与管理模式，



学会销售经营与管理的专业化、系统化、规范化、高效化。

课程特色：

通过课堂讲授、案例分析、互动教学、小组研讨等教学方式，

帮助学员领悟建立销售经营管理系统的必要性，学会建立有效的

销售经营管理系统。

课程时间：

1天——3天

授课对象：

销售领域的各层管理者、主管、经销商、代理商

课程架构：

1、销售经营与管理系统总论

2、缔造组织发展系统

3、打造业务提升系统

4、铸造日常管理系统

5、建造客户关系系统

6、系统的维护与升级

第一部分：销售经营管理系统总论

一、认识系统

系统是指由相互联系、相互作用的若干要素构成的具有位的

结构和特定功能的有机整体。它是一套工作程序，也是一套工作



流程，是在遵循规律的基础上而建立的一套模式、方法。系统由

若干要素组成，有一定的结构与功能，是资源整合的具体表现。

二、销售经营与管理系统概述

就是将销售过程中涉及到的人财物做有效的整理、分析，形

成具有特定功能的一套体系。

包括组织发展系统、业务提升系统、日常管理系统、客户关

系系统四大组成部分，每个部分由多个子系统所构成。

三、建立有效的销售经营与管理的系统的必要性

（一）销售过程很简单

厨师烹饪的三步走：备料、摘菜、烹饪

为什么不能做出美食？

料备的不够、菜摘的不净、火候把握的不准

销售三步走：客户拓展、需求分析、促成业务

为什么不能签成单子？

客户拓展缺质少量、需求分析缺斤少两、促成业务缺情少爱

（二）问题的原因在哪里？

心态不积极、技能不熟练、习惯不养成、知识不专业

（三）问题的根本原因在哪里？

缺少激励的平台、缺少提升的机会、缺少督导的过程、缺少

学习的氛围

缺少系统的销售经营与管理，就如同一支散兵游勇，缺少凝

聚力、没有向心力，当然就会丧失战斗力。



四、有效的销售经营与管理系统的内容

（一）组织发展系统

招募甄选、育成留存、提升突破、教育训练

（二）业务提升系统

目标管理、经营策划、销售支持、教育训练

（三）日常管理系统

会议管理、职场管理、表报管理、活动管理

（四）客户关系系统

档案建立、关系维护、售后服务、深度挖掘

第二部分：缔造组织发展系统——根

一、解读以人为本

发现人、培养人、激励人

二、分清企业中的几种人

人物、人才、人手、人渣

三、建立日常的组织招募系统

1、建立日常招募系统的重要性

流水不腐，户枢不蠹

2、关于面试

3、关于甄选

四、建立持续的育人系统



1、专人负责，详尽计划

2、新人的知识培训

3、后期的技能训练

4、持续的思想教育

五、建立正确的留人系统

1、人员流失的三大原因

2、做正确的职涯规划

3、给予必要的提升培训

4、沟通抓心

5、运用好各种激励手段

第三部分：打造业务提升系统——本

一、打造业务提升系统的必要性

1、掌握销售主动

2、掌握销售节奏

二、业务发展系统的构成

目标管理系统、企划经营系统、业务支持系统

三、建立有效的目标管理系统

1、什么是目标管理

2、目标管理的重要性

3、目标管理的三要素



4、如何做好目标管理

四、建立有效的企划经营系统

1、正确认知企划方案

2、制作企划要建立的几个原则

成本核算原则、物质精神并重原则、炒作造势原则

3、企划制作的步骤

4、企划经营的几个要点

五、建立有效的业务支持系统

1、会议营销的操作

会议营销概述

如何操作会议营销

2、相关工具的准备

管理工具、宣传工具

六、总结

有效的业务系统是业务持续稳健发展的保证。

第四部分：铸造日常管理系统——命

一、日常活动管理的必要性

没有活动量，就没有业绩产生的基础

二、日常活动管理概述

三、日常活动管理系统的构成



会议管理、职场管理、表报管理、活动量管理

四、建立有效的会议管理系统

1、什么是会议管理

2、会议包括哪些

3、会议管理的重要性

4、会议行事历的制作

5、如何操作几个重要的会议

五、建立有效的职场管理系统

1、职场管理的概述

2、职场管理包括的内容

3、职场管理的重要性

4、如何做好职场管理

六、建立有效的表报管理系统

1、什么是表报

2、表报包括哪些内容

3、表报管理的重要性

4、建立日常表报管理制度

七、建立有效的活动量管理系统

1、出勤管理是活动量管理的基础

2、追踪督导是活动量管理的手段

3、沟通激励是活动量管理的升华

4、教育训练是活动量管理的保证



第五部分：建造客户关系系统——脉

一、客户关系系统建立的必要性

1、企业的生命之源

2、业务发展的保证

二、良好客户关系的作用

扁鹊的故事

1、消除诉怨，增强信任

2、提升客户的忠诚度、满意度，排除竞争者

3、降低销售成本

4、客户需求的深度挖掘

5、新客户的衍生

三、如何做好客户关系管理

1、客户档案的建立

2、客户关系的维护

3、售后服务的创新

第六部分：系统的维护与升级

一、环境改变，系统内容也要不断更新

21世纪最大的特点：最大的变化就是变

改是为了变，变是为了发展



二、变革与创新的本质

变革与创新的本质是突破，即突破旧的思维定势，旧的常规

戒律。

1、创新是一门脑力活，运用创新思维找到多种解决方案。

帮你跳出传统思维的框框，建立新的思维方法；帮你跳出传统的

拍脑袋做法，建立新的执行体系。

2、创新是一门艺术活，融合创新艺术创造行业新奇绩。帮

你跳出传统产品完善功能方法，建立新的产品创新法则；帮你跳

出传统的营销模式，建立新的感召艺术。

3、创新是一门技术活，洞察发展趋势开创行业新局面。帮

你跳出传统的方法，建立新的技法；帮你跳出传统模式，建立新

的平台。

三、变革与创新的原则

1、遵循客观规律

2、遵守人伦道德

3、尊重调查研究

四、变革与创新的心理准备

猴子想变成人，它知道要变成人要砍掉尾巴，猴子决定砍掉

尾巴。动手前猴子被三件事困住了：1、砍尾巴的时候会不会很

疼? 2、尾巴砍了后身体还能不能保持灵活性，活的长久。3、尾

巴生下来就和它一起，跟了很多年了，不忍抛弃它。

所以，今天的猴子也没有变成人——

http://baike.baidu.com/view/1885842.htm
http://baike.baidu.com/view/186671.htm
http://baike.baidu.com/view/45517.htm
http://baike.baidu.com/view/1111902.htm


1、变革与创新不容易。

第一，意味着改变。推陈出新、气象万新、焕然一新，无不

是诉说着一个“变”字。改变也许会痛苦一阵子！ 不改变，就可能

痛苦一辈子！

第二，意味着风险。从来都说一份耕耘一份收获，而创新的

付出却可能收获一份失败的回报。

第三，意味着付出。因为惯性作用，没有外力是不可能有改

变的，这个外力就是创新者的付出。付出的不仅仅是金钱，还有

发展短暂的停滞不前以及大量的时间与精力。

第四，意味着痛苦。除了身体上的痛苦，更多的是怀疑、猜

忌、嘲讽、打击等精神上的痛苦。

第五，意味着舍得。要成就一些事就必须舍弃另一些事。舍

不得你所拥有的，就得不到更好的！

2、变革与创新的自我准备

第一，要有胆量

第二，要有自信

第三，要有激情

第四，要有担当

第五，要有执着

五、有效的教育训练，是维护与升级的保证

1、必要性

统一思想，统一行为



计划落实，有效执行

开拓创新，弥补不足

2、教育训练的计划性

时间的计划安排

人员的计划安排

讲师的计划安排

3、教育训练的几个层次

管理培训：针对中高层管理者、初级管理者

销售培训：针对销售精英、普通员工、新人培训

素质培训：各个层级

4、教育训练不是成本支持，是资本投入。

总结
完善的系统的建立，是企业正常运营的保证。有效的销售管

理系统，使管理者的管理工作更加顺畅，使销售员的销售收入不

断提升，使企业的未来发展健康稳健。


