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一、业务系统由来

业务系统来龙去脉

小平同志说：发展才是硬道理。而对于中国发展中民营企业来说，这句话意

义深远。



伴伴随中国经济高速发展，我们民营企业蘑菇般疯狂生长。而成长烦恼也开

始伴伴随我们滋长，和跨国企业，大型国企相比，我们没有资源，没有地位，品

牌还是奢望，老板是最大员工，吃喝宴请搞关系是关键营销手段，一支杂牌游击

队还常常人员不齐，能耐不济。销售业绩增加变慢，管理瓶颈开始出现，企业强

势发展不能变成品牌影响力有效积累，靠企业家个人魅力和拼搏精神已经极难维

持企业连续发展，商海如逆水行舟，不进则退，安全不是原地踏步，而是永远快

人一步，中国民营企业，到了必需要再做选择关头。

孙子曰：是故胜兵先胜，以后求战，败兵先战，以后求胜。

蘑菇型企业，更多地得益和环境和机会，而我们抓住了机会，而当我们把机

会变成了产业，已经有些人开始虎视眈眈注视我们，正规王牌部队开始进军游击

队盘踞山头，战况可想而知。我们先和人打作一团，然后再寻求打赢做法，必需

改变。上兵伐谋，必需有先胜之策，战乃求胜之手段，而非目标。要完成这么重

大战略转变，必需打造自己系统，用系统替换猛冲猛打个人英雄主义，才是今天

胜兵先胜之法。

1、业务系统处理企业生命源问题

长松业务系统就是帮助企业建立打赢系统，发明销售额和利润系统，是赢得

和保留用户系统，是盈利系统，是营销系统。除了营销，一切皆为成本，业务系

统是企业源头之水，没有优异业务系统，业务能力，一切免谈。企业经营问题本

质上讲，是业务发展问题。

一个再优异产品，假如你不能把它卖好，不能让用户喜爱它接收它，你就不

能有效建立你江湖地位，很快，青春少女就会变成昨日黄花，深闺怨妇。卖好你

产品，是全部企业必需要做好事情。你必需迈过这道鸿沟——企业业务系统建设。

2、业务系统用实际方法和技术处理企业业务发展问题

为何产品质量比你差却卖得比你好？功效比你少却卖比你贵？东西差不多，

利润比你高？为何我们总想把产品做得完美，但用户却并不领情？为何我们不能

打造一支能征善战业务团体？为何优异业务人员不能大量复制？为何我们很努

力，用户却不满意？为何我们对全部用户掏心掏肝，用户却不忠诚？为何辛辛劳



苦十几年，一夜回到解放前，一点风险就阴沟里翻船。



长松业务系统，提供一整套完整，实操，落地工具和方法，处理企业营销战

略计划，销售平台激活，销售进程管理，用户服务管理，用户关系管理和销售风

险防范六大关键领域，帮助企业形成个性化方案和手册，并给和实施落地推进工

具和方法。业务系统，剔除一切虚无缥缈，将全部理念转变成具体工具和方法，

给你一切全部是要企业去做，而且要做到。

3、解放老板要先把老板从业务前线解放出来

老板冲在业务一线，这是很多企业不可承受之痛，极大限制了企业发展和进

步。打造一支优异业务团体，是将老板解放出来先决条件。一个业务稳定，连续

发展企业，老板才有真正机会关注企业发展战略大计。建业务系统就像打一口井，

修一条高速公路，是开源，是基础设施，有了它，企业发展愿景就有了坚实基石。

老板才能够于从容间指点江山，计划蓝图。所以，解放老板第一步，是先把老板

以前线拉回指挥所。

4、业务系统是企业永续经营和连续盈利关键

业务系统不是即兴创作，业务系统不是兵来将挡，水来土掩危机处理技巧，

而是造势，造场，胜兵先胜和上兵伐谋战略思维，企业家必需站在战略高度来重

新审阅自己业务系统，没有战略家视野，就免不了会在坑道中爬行。业务系统从

根本上处理了企业营销战略，发明企业清楚定位，打造对目标用户有效吸引力，

赢得卓越企业标签社会印象；处理谁来卖问题，激活高效销售平台；处理怎样卖

问题，制订出企业自己销售手册，大量复制销售精英；处理用户满意问题，打造

出由内而外用户导向服务管理体系；处理连续卖问题，经过有效用户分级管理，

主动实现二次营销，建立有效用户关系管理体系；处理安全卖问题，建设销售风

险防范制度和处理预案，对关键风险进行量化评定，降低风险提升收益。经过业

务系统实质性建立和完善，实现企业永续经营和连续盈利。





二、项目内容说明
长松业务系统班关键包含营销战略计划、销售平台激活、销售进程管控、用户服务管理、

用户关系管理、销售风险管控六大模块，具体内容以下：



1、营销战略计划

营销战略计划

(长松见解)
具体内容 实操工具（ 14 个） 方案

制订企业营销战略

计划，宏观上统筹

全局，微观上细节

落实，做到“谋定

以后动”，方能无往

而不利。

1. 市场机会分析，即印章模型分析。

包含对环境要素、竞争对手、用户、

企业本身分析。

2. 市场机会确定，即 STP 市场营销

路线。包含市场细分、目标市场选择

和市场定位。

3. 企业营销战略计划设计。包含营

销战略目标制订和营销组合屋制作

和推广。

1、头脑风暴
2、优选矩阵
3、环境分析表
4、竞争对手分析表
5、用户需求分析表
6 、企业本身分析表
7、SWOT 分析
8、市场细分
9、细分市场评定表
10、目标市场选择
11、定位九大方法
12、波士顿矩阵
13、渠道评定表
14、营销组合屋

形成企业本身独特营销

战略方案

营销战略方案包含以下：

1.企业目标市场

2.定位

3.我企业 3——5 年营销

战略

完成战略实施方案



2、销售平台激活

销售平台激活

(长松见解)
具体内容 实操工具（13 个） 方案

卓越销售业绩一定是

由卓越销售平台推进，

激活销售平台是达成

销售目标坚实保障

1. 销售目标设定和分解

2. 销售组织模式设计和构建

3. 甄选优异销售人员

4. 销售团体训练和激励

5. 经过销售会议迈向辉煌

1. 销售目标历史数据分析法

2. 销售目标市场需要设定法

3. 市场-产品目标计划表

4. 销售组织模式分类

5. 销售组织架构

6. 五大专题测评

7. 优异销售人员动力分析

8. 角色饰演演练

9. 销售心态训练

10.面对面顾问式销售训练

11.优势谈判训练

12.激励菜单

13.销售会议管理

形成企业销售平台方案

销售平台方案包含以下：

1.年度销售目标达成方案

2.销售组织模式计划方案

3.优异销售人员甄选方案

4.销售团体年度训练计划

方案

5.销售团体激励方案

6.销售会议方案



3、 销售进程管控

销售进程管控

(长松见解)
具体内容 实操工具（8 个） 方案

标准化系统化销

售步骤——团体

走向卓越有力武

器

1. 企业用户特征

2. 用户购置心理循环分解

3. 企业产品 FABE

4. SPIN 销售系统

5. 用户抗拒处理

1. 用户特征分析表

2. 搜集用户方法

3. 开放式和封闭式话术设计

4. 产品展示 FABE 

5. SPIN 问题设计

6. 确定需求销售话术设计

7. 建立反对意见话术

8. 成交话术设计

形成企业个性化销售作战指导业务手

册

业务手册包含以下：

1. 销售准备锦集

2. 探察用户需求话术锦集

3. 建立专业 SPIN 销售体系

4. FABE 展示方案

5. 建立企业实用性抗拒解除话术集

6. 建立成交关键时刻及成交话术

 



4、用户服务管理

用户服务管理

(长松见解)
具体内容 实操工具（ 7 个） 方案

发明卓越用户体验，

其关键关键在于内

部用户体验建立，

这一动作是用户满

意度确保

1. 用户导向服务理念——

服务利润链 

2. 用户满意模型和关键时刻

3. 内外部服务步骤和标准体系

4. 服务连续改善计划

1. 用户导向障碍测试

2. 用户导向管理者测评

3. 步骤图——内部服务步骤

4. 步骤图——外部服务步骤

5. 交流反馈

6. 投诉处理

7. 标杆管理

建立企业用户服务手册。

用户服务手册包含以下：

1. 内部服务步骤和服务标准方案

2. 外部服务步骤和服务标准方案

3. 用户回访方案

4. 用户投诉处理多种预案

5. 标杆原因提炼方案



5、用户关系管理

用户关系管理

(长松见解)
具体内容 实操工具（ 7 个） 方案

把企业最优质资源配

置给最有价值用户，

实现用户终生价值，

从面带来企业长久发

展

1. 用户信息管理

2. 用户分级

3. 用户分级应用管理

4. 怎样进行用户二次营销

5. 用户关系进阶管理

1. 用户档案管理体系

2. 关键用户分级

3. VIP 用户分级

4. 聚焦关键用户方法

5. 奖励最好用户方法

6. 用户反复购置、相关购置、推

荐购置方法

7. 用户进阶方法

形成企业用户关系管理方

案

用户关系管理方案以下：

1. 用户档案方案

2. 用户分级方案

3. 用户进阶方案



6、 销售风险管控：

销售风险管控 具体内容 实操工具 销售风险管控

全部运作良好企业

全部是风险防范做

得好企业

1、销售风险防范管理制度

2、协议管理

3、销售人员管理

4、销售风险管理制度使用步骤

17 项制度

5 大管理文件

1 项测评

形成企业销售风险防

范制度



三、项目价值

1. 重塑企业社会印象

对企业进行定位，确立营销目标，制订企业战略计划，有步骤实现企业市场战略目标。

2.销售步骤科学化、系统化

经过销售模式分析建立业务步骤手册、培训销售技巧、快速批量转化业务高手、降低销售成本、提升企业销售概率，

使企业业绩倍增。

3.全方面发挥用户资源

整合优质用户资源,建立 CRM 系统，避免用户资料因职员离职而流失，让企业掌握并发挥用户资源最大化

4．让企业经过“服务”赚取利润

全方位打造企业服务理念及制订服务标准，打造以用户为导向服务体系；让企业经过服务营销培养呵护忠诚度、增

加转介绍率、发明销售机会及二次销售。

5．轻松自在控制企业销售风险

控制协议风险、财务风险，应收账款立即回流，全方面、立即掌控企业销售风险动态。



营销战略计划

营销战略计划黄金问句：

1. 您企业竞争对手在哪里你知道吗？

2. 您知道您企业竞争对手最大优势是什么？

3. 您知道您企业竞争对手最大劣势是什么？

4. 您相比您竞争对手最大优势和劣势在哪里？

5. 您准备采取什么措施和对手展开竞争？

6. 您知道您用户关键需求有哪些？

7. 您企业能为用户提供和用户需求一致吗？

8. 您认为您企业优势是什么？

9. 您认为您企业劣势是什么？

10. 您认为您企业需要提升在哪里？

11. 您企业现在关键在做那多个市场？您对待不一样市场有没有不一样策

略？

12. 您进入空白市场前期全部做哪些准备？

13. 您想让您产品留给消费者一个什么样印象？现在您产品留给消费者印

象是什么样？二者有什么样差距？经过什么样方法能够缩小这种差

距？

14. 你想让你企业在未来发展成为何样子？

15. 您企业未来发展方向是什么？

16. 您企业有五到十年清楚计划吗？



您认为完成这些计划全部需要含有什么样条件？现在企业全部含有哪

些条件？您认为还有哪些条件不够成熟？这些不成熟条件在实现目标

过程中全部对企业有什么影响？假如这些问题连续得不四处理，您认

为会有什么样后果呢？

17. 这些问题会自动消失吗？ 

模块关键价值（能帮企业处理问题）

1. 找到企业目标市场，发掘企业关键利润源

2. 建立企业标签，重塑企业印象

3. 制订企业营销战略计划，实现企业利润快速提升





销售平台激活

企业所对应痛苦点/黄金问句

1. 合理销售目标是企业各方面资源最大表现，怎样去设定一个合理销售

目标呢？

2. 怎样经过合理方法把企业销售目标分解到每一个销售人员手中，并帮

助她们实现目标，化企业目标为人人目标，人人目标实现企业目标实现 

3. 在实现目标过程中怎样增加用户单次购置量，怎样增加用户数量，怎

样增加用户反复购置次数？

4. 企业制订销售目标和企业整个资源不匹配

5. 不一样区域不一样营销人员应该完成多少销售目标用什么样方法来确

定 

6. 销售人员个人销售目标是和企业目标相吻合吗？

7. 您是怎样给销售人员设定一个合理而又含有挑战性目标？

8. 在实现目标过程中有没有碰到产品不支持、销售人手不够、销售区域

不够等问题？

9. 什么样组织模式是最适合企业发展规模

10. 企业现有规模适合多大组织模式

11. 您对优异销售人员动力起源清楚吗？

12. 招来销售人员看上去很好，讲也很好，就是不出业绩

13. 领导逼紧了有业绩，领导不逼就不干了

14. 您知道销售人员最需要培训是什么吗？



15. 培训搞了无数次但效果却通常是什么原因呢？

16. 怎样依据不一样等级销售人员对她们进行针对性激励？

17. 您是怎样激励销售团体？

18. 你对销售人员内心需求了解吗？

19. 销售团体疲软你通常采取什么措施来处理呢？

20. 针对优异销售精英你是不是感觉什么样奖励措施全部用完了，下一步

不知道怎么办?

21. 您认为对优异销售人员除了物质上奖励外您认为还有其它更有效方法

吗？您企业正在采取是那些方法?

22. 伴随企业越办越大，职员激情和活力却在逐步消退，怎样才能激励她

们回到创业时状态?

模块关键价值（能帮企业处理问题）

帮助企业变企业目标为人人目标，最终达成人人目标实现企业目标实

现 

找到适合自己销售组织模式，找到 20%关键销售人才，关注企业生命

线---职员激励，有效透过会议管理实现销售平台巨大效应。



销售进程管控

针对销售进程黄金问句

1. 你销售人员在销售前是怎样做准备？

2. 有些用户很有潜力，企业却一直拿不到大订单

3. 你职员知道您用户在那里吗？你职员是怎样找到她们？

4. 她们是怎样跟用户沟通，沟通效果怎样？

5. 她们通常全部会碰到哪些抗拒？怎样处理？结果怎样？

6. 您企业有专门销售步骤吗?销售人员是否全部清楚？利用结果怎样？

7. 你销售人员是怎样正确发觉及判定出用户需求？

8. 你是否发觉销售人员能力成长缓慢？

9. 是否优异职员留不住，留住没有业绩等等问题？

10. 销售团体是否出现个人英雄主义？且感觉良好？

11. 你销售团体是否出现过人在业绩在，人走业绩无现象？

12. 我们销售人员在用户面前是怎样展示产品、用户了解吗？

13. 我们职员天天很勤奋、很辛劳为何没有业绩或业绩平平？

14. 针对大用户营销我们是怎样沟通，采取方法是什么？ 

15. 我们销售人员是怎样做产品展示？

16. 我们销售人员是否掌握好有效成交方法及技巧？

模块关键价值（能帮企业处理问题）

分解销售动作，批量制造销售精英，形成企业个性化业务手册，达成

企业业绩整体翻倍。

用户服务管理
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