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说明：各办事处结合自己的市场实际，参考本管理体系，对自

己已有的管理体系进行适当的修正，在 4 月底前形成自己新的

内部管理体系并持续地对队员进行培训，大区将进行检查！

说明：仅仅是让大家参考，由于本版本时间较早，对于与当前

的要求有冲突的地方，以当前的要求为主。

工欲善其事，必先利其器！

重在落实管理体系！

祝各位的市场快速而强力地持续提升！
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第一章：文化、理念、原则



我们的愿景：成为拥有全球影响力品牌的国际化大公司。

我们的使命：用我们的激情酿造出消费者喜好的啤酒，为生活

创建欢乐。

青啤集团文化：诚信  和谐  开放  创新。

青岛营销文化：自信  简约  速度  激情。

大连办事处文化：诚信  敬业  坚韧  责任。

我们的管理思想：问题导向，技术支持，环境依靠，螺旋推动。

我们的经营哲学：诚信，双赢，与客户共同成长。

我们的工作指导方针：学习，变革，创新。

销售分析的指导原则：精确营销，一切基于事实和数字。

我们的可持续发展战略（办事处管理的重心）：关键实力建设和

关键资源经营。

办事处工作的核心：以掌控终端为核心的销售渠道建设与管理。

我们的工作方式：PDCA 工作循环（支配、执行、检查、分析）。

品质要求：英勇坚毅，正直诚信，责任心强，承受实力强，心

态主动，学习力强，思索力强。

谈判的本质－－为了达成自己的目的进行的多次沟通和互动的

过程。

销售的定义：以交换为目的的人与人之间的沟通和互动的过程。

销售就是一个谈判的过程，要通过跟终端的多次沟通和互动，

实现一个最有利于我们的特性化协议。



定格管理的指导思想：通过办事处的微观运营体系，将业务代

表、供货商和业务区域形成一个管理定格，实现一一对应的管

理关系和责、权、利的最佳组合，最大限度地激发每个人的责

任心，有利于市场的精耕细作，对每个终端实现高质量的配送

服务，对竞品形成最大的进入和销售壁垒。

业务代表实施管理的过程及目标：

管理的本质：持续不断地提出要求（要求不断提高）并督促要

求得到落实的闭环实践过程。

管理的两个过程（我们提倡困难过程，杜绝简洁过程）：

要求的执

行（落实）

要求的改

进（持续）

要求的提

出

业务代表

供货网络

市场表现

终端



强调主观不强调客观。

销售人员的价值就是变更现状。

销售人员的工作就是将“不行能”变为可能（“不行能”加引号

是说明我们遇到的不行能往往不是客观上存在的不行能，而是

我们大脑意识中将其认为不行能，事实上经过我们的才智和努

力是可以做到的）。

一切依据“行”来设计，不要依据“不行”来设计，现实中的

困难总比大脑中的要小得多。

主动主动，要事第一。

漠视问题、忽视问题甚至躲避问题，对销售人员来讲是可耻行

为。

思想确定行为，行为确定习惯，习惯确定命运。

一个好的销售人员须要具备的思维方式：系统思维和全面思维。

销售就是让对方说“是”。

做好销售三“勤”：腿、手、脑。

目标
可控环节

目标

分解
施加过程限制

简洁过程 目标

复       杂        过          程



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：

https://d.book118.com/136004103240010141
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