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经营管理的几个常识问题

l是否能够做到顾客价值大于价格？

l是否让多劳多得、上不封顶？

l是否愿意牺牲短期利益培育长期利益？



经营必须考虑的几个问题
状

l明确经营的目的意义

         为了体现顾客价值，让顾客物超所值，为了让全体员工过

上幸福美好的生活，为了谋取“私利”过上富裕安逸的生活

l明确企业的战略和规划

战略：明确方向，做什么，不做什么

规划：每一年的三年规划是什么



经营必须考虑的几个问题
状

l如何实现销售最大化

   业绩靠什么产品一一对应？

   什么产品能够销售最大化？

l产品凭什么能够实现销售最大化

我们的顾客需要什么样的价值才能满足？

产品的核心价值是否与顾客期望的核心价值相匹配



经营必须考虑的几个问题
状

l用什么样的业务和服务流程向顾客传递价值，实现销售业绩

   产品价值如何一步一步有效传递给顾客，让顾客购买的？

l如何调动员工的积极性，让员工拼命努力传递顾客价值

员工凭什么愿意拼命努力服务顾客，拼劲做业绩？



经营永远围绕顾客价值开展工作
状

1.在顾客价值上
我们面临的问题

时间越长越忽略顾客价值

职位越高的决策者离顾客价值越来越远

员工越多越对顾客不负责

团队越大顾客价值就越复杂，越没有质量

产品销售越久越没有顾客价值



经营永远围绕顾客价值开展工作
状

2.顾客价值的构
成

解决顾客什么需求：产品功能价值

解决顾客什么偏好：有什么差异化价值

解决顾客什么感受：有什么服务体检价值



经营永远围绕顾客价值开展工作
状

1.如何提升顾客
价值

关注顾客的核心需求

关注顾客在乎什么

提升成功的经验

修正失败的教训

重新定义产品



经营永远围绕顾客价值开展工作
状

2.提升顾客价值
要注意的问题

价值一定大于价格

成本决定了品质

支付能力决定了满意度



经营永远围绕员工收入、成长、幸福开展工作

员工最关心的是收入

员工保障性收入高于同行10%以上

员工能够多劳多得、上不封顶

员工的收入最好参与利润分成

员工最渴望的是成长

是否能够胜任工作

技能同比是否有优越感

是否能够有机会涨薪式晋升

员工最在乎的是当下感受

工作是否快乐

工作是否能够得到及时的肯定



经营永远围绕销售最大化、费用合理最小化

打造具备销售最大化的产品

单品利润率

单品销量

高激励、有效培训、严格管
理才能销售最大化

收入是提升销售业绩的最好方式

有效培训才能提升销售最大化

严格管理才能保证销售最大化

对成本进行数据化管理才能
合理最小化

费用要建立在品质的基础上

费用分类细分、排查不该花的费用

费用分类分析、压缩成本



招聘销售的基本条件

1、极度渴望收入

2、诚实守信，老实本分

3、吃苦耐劳，拼命努力

4、接受严格的管理

5、愿意帮助别人



经营思维必须首先为企业可持续发展保驾护航

行业共同成长

消费趋势走向

行业趋势走向

替代行业的发展

顾客共同成长

顾客需求的变化

顾客潜在的需求

顾客不满意的地方

与员工共同成长

收入的增长

能力的提升

思维方式的成长



经营思维必须高于管理思维，必须与管理思维一一对应

经营必须为管理提供精准的
方向

盈利模式是什么

靠什么产品和服务赚钱

目标、业绩、利润是多少

经营必须为管理提供足够的
空间

明确增长点在哪里

明确靠什么增长

明确如何增长

经营说什么，管理必须去做
什么

经营是思考策略，管理是执行策略

提出经营策略时，必须考虑管理执行的可
行性

一旦开始实施经营策略，必须观察管理执
行有没有偏差



经营思维必须关注有效规模和“水库蓄水”

关注独立单元的盈利能力

将团队拆分成小单元进行管理

盈利能力取决于每个小单元的盈亏状况

努力提升最小单元的盈利能力

扩张必须建立在有效规模的
基础上

不赚钱的扩张只会是拖累和痛苦

不赚钱的扩张会越来越难经营

有效规模是扩张最安全的保障

无论如何都必须拥有足够的
留存保障现在及将来的发展

没有留存容易慌张，做出急功近利的错误
决定

没有留存万一迟发工资，员工一下就没有
积极性

没有留存无法应对低迷的市场环境和投入
改善


