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行中的两种控制方式二、目标修正的时机把握与4个步骤三、目标执行成果评估的操作方法附录1：高
低效行为对照表附录2：经典案例解说附录3：工作技能检测和思考要点第五章 客户信息与关系管理第
一节 客户信息管理一、获取客户数据的流程二、客户的4种类型及价值分析三、客户信息的整理与存
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功能定位的方法二、产品形象定位的方法三、产品定价的策略和方法四、产品的5个层次附录1：高低
效行为对照表附录2：经典案例解说附录3：工作技能检测和思考要点第七章 绩效管理与实施第一节 绩
效管理的基本特征一、绩效考核的类型、工作程序及实施流程二、绩效管理与绩效考核的差异三、影
响绩效管理实施的4个因素第二节 有效设定绩效考核指标一、绩效考核指标的设定流程二、绩效指标
设定的3个原则三、销售人员业绩考核指标的设定原则与方式第三节 科学实施绩效管理的内容一、绩
效管理培训的作用与内容二、个体绩效考核的8个方面三、销售团队绩效考核系统四、绩效管理实施
与管理中的误区第四节 绩效评估工具、内容与方法一、关键业绩指标二、平衡计分卡三、绩效评估的
内容及方法附录1：高低效行为对照表附录2：经典案例解说附录3：工作技能检测和思考要点第八章 
货款回收管理第一节 应收账款的日常管理一、销货与回款矩阵二、应收账款日常管理制度第二节 客
户资信管理一、资信调查的主要内容与方法二、销售人员的实际反馈三、风险控制的实用方法第三节 
货款催收管理一、导致客户拖欠货款的主要原因二、货款回收的技巧附录1：高低效行为对照表附录2
：经典案例解说附录3：工作技能检测和思考要点第九章 销售过程中的危机管理第一节 销售中常见的
危机一、市场占有率带来的危机二、销售人员带来的危机三、产品带来的危机第二节 预防和处理各种
危机一、危机信号的识别方法二、危机的控制流程三、补救措施实施的要点四、危机处理的原则第三
节 及时总结经验，健全危机预警机制一、总结危机处理经验二、构建危机预警系统附录1：高低效行
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