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钢材销售秘籍：多算胜，少算不胜 

销售是行动导向的科学，没有行动，就没有业绩，而要使销售行动富有效率，就必须制

定完善的销售计划。计划是行动的开始，为了使销售活动产生良好的效果，销售人员要做的

第一步是做一份周密的销售计划。那么，销售计划究竟是什么？它需要包括哪些内容？简单

地说：“销售计划”是指销售人员在一定期限内要开展的活动及所要达成的目标。销售人员

在制订销售计划时应考虑以下三个因素：确保接触顾客的时间最大化；明确所要达成的最终

目标；明确达成目标所需的资源。在执行销售计划时，销售人员必须持严谨、认真的态度，

必须对自己的计划负全责。此外，销售人员还应定期评估计划的执行情况，并随时督促自己

把握好进度，以达成最终目标。 

1、制订销售计划应遵循哪些原则？确保接触顾客的时间最大化。没有接触，就没有业绩，

销售人员和准顾客面对面的接触时间决定了他的业绩，销售计划的第一个检查重点是，你是

否安排了足够的时间来接触足够多的准顾客。明确所要达成的最终目标。在制订计划前，销

售人员必须先了解自己的目标，也就是我们常说的指标。目标是公司对销售人员的期望，也

是销售人员需要完成的任务，这些目标通常也必须遵循公司的策略性目标及优先顺序。 充

分了解所能利用的资源及其优劣势。要达成目标，销售人员必须先充分了解有哪些资源可用

及这些资源的优劣势。下列项目可协助销售人员检讨自己的资源状况：产品知识；价格权限；

现有顾客关系；准顾客资料库；销售区域；销售辅助器材。  

2、如何制定周密的销售计划？好的销售计划首先是切实可行并有效率的计划。销售人员应

该知道要去拜访谁、何时去拜访，每次拜访的目标及方法，争取做到充分利用自己的时间，

为了制订有效的销售计划，请充分考虑以下事项并统筹安排自己的时间：制订拜访计划。制

订拜访计划时，应根据提供服务的多少和自己的能力来确定拜访次数，并计划出每月每日的

拜访次数（包括每日新拜访次数、每日重复拜访次数、每月新拜访次数、每月重复拜访次数）。

    制订路线计划。好的销售路线是指销售人员能在规定时间内达到规定地点并消除不必要

的往返的拜访路线。通常，销售路线有直线型、四叶草型、螺旋形、地带型 4种，具体来说：

“直线型”适用于顾客基本位于一条直线上的情形；“四叶草型”适用于销售区域很大并需

要好几天时间才能走遍的情形；“螺旋形”常用于顾客很分散的情形；“地带型”要求将整

个区域划分成一定数量的地带。 计划约见顾客的时间。计划好通过电话、销售信函（DM）

等方式约见顾客所需的时间。充分运用有效的时间段。一般来说，上午 10：00－11：30 和

下午 2：00－5：00 之间是与顾客会面的最佳时间段，销售人员应充分利用。做销售准备的
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时间。具体来说，包括建议书撰写、资料准备等工作。客诉处理时间。销售人员应认识到尽

快处理顾客投诉的重要性，并留出专门的时间来处理。  

    训练时间。参与公司内部训练的时间。会议。参加公司会议的时间。以上各种因素表明：

做好销售计划并不是一件简单的事情。专业与非专业的差别体现在哪里？非专业的销售人员

相信运气，运气来时会带来很多的业绩，没有业绩是表示运气不好；专业的销售人员每月都

能产生稳定的业绩，他相信每一个业绩都是有计划地逐步耕耘得来的，有些业务的产生要经

过长时间的追踪、等待，但通过有效的规划来追踪客户才是带来稳定成绩的最重要的基础。 


