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销售医生：
企业销售困境的 100个自检问
题用 100个问题，给你的销售体系做一次全面体检

日期

2026年 08月
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养
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行动破局指引
聚焦执行力、系统思维与持续
改进



C H A P T E R

销售病症自检
销售的问题，往往不是能力问题，而是系统问题

对照 100个问题，给你的销售体系做一次全面体检
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管理授权与指挥体系混乱

"不制定清晰目标和放手一搏的游戏规则，会造成拖延和无所
适从 "

管理授权与指挥体系混乱
01 请了销售大神，空间不够

让当事人绑手绑脚，无法施展

02 CEO不授权，伸手管大小事
员工不敢负责、不敢做决定

03 指挥体系不明确

汇报机制缺失总负责人，责任范围模糊

04 指挥官没有指挥权

是打不赢仗的

管理缺位与形式化

专业缺位，瞎指挥

没带过销售团队的人，跳进来瞎指挥

打卡管理，最笨的方法

只看形式不看结果，最笨的方法



制度与目标管理的常见缺失

制度不稳、目标不清，销售体系就会空转

八大制度 /目标管理缺失

制度持续性

新制度改变至少以半年、一年计，频

繁变动导致团队观望空转

目标透明度

业绩目标必须公开、清晰、透明，否

则团队无所适从

薪酬安全感

不要随意更动销售底薪，底薪是人员

的基本安全线

价格一致性

对外公开价格需保持统一，价格混乱

损害客户信任

产品发布会

无重大功能突破不宜开发布会，期待

落空导致失望

职业发展路径

员工看不到未来就会失去动力

淡旺季预判

熟知行业者需给出淡季旺季判断及因

应对策

时间控点

3个月、半年一晃即过，需随时掌握

节奏



客户认知与承诺管理的误区

不了解客户，就像在黑暗中开枪

组织图

从全盘复杂的架构切入，而非表

面认知

预算流程

深入编列方法与采购决策机制

承诺兑现

CEO答应的事不能跳票，失信代

价极高

过度承诺

谎言易被拆穿，客户比你想象的

聪明



C H A P T E R

管理根源剖析
带兵打仗的指挥官没有指挥权，是打不赢仗的

授权、制度、信任，是销售管理的三根支柱
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信任与授权是销售管理的根基

带兵打仗的指挥官没有指挥权，是打不赢仗的——这句话值得反复思考

信任与授权是销售管理的根基

专业决策
CEO不能只凭自己的知识和判断来做决

定，必须重视专业

发挥空间
信任员工，给员工发挥的工作空间，绑手

绑脚只会扼杀创造力

识人授权
关键局部的关键人物才能扭转乾坤，识别

并授权给对的人

授权不是放任，而是在约定的责任范围内，让这个人说了算



专业能力与培训体系的缺失

无知比知识更容易产生自信，必须时刻警惕认知盲区

专业能力与培训体系
一知半解

最愚昧的人是一知半解的人，每个人都在愚昧的边缘，先学习从服从力开始
认知盲区

无知比知识更容易产生自信，必须时刻警惕认知盲区
执行优先

鼓励有执行力的人，执行比完美的计划更重要
持续培训

员工的培训不能间断，销售能力的提升没有终点
终身学习

尊重专业，终身学习，把学习变成团队的肌肉记忆



流程繁琐与目标模糊的内耗

80%以上
时间花在业绩上

10%
沟通

10%
行政作业及报告

简化流程

把复杂的工作流程简化，减少会议、

减少报告，专注于目标

简单透明

练习把复杂的事情变得简单，简单、

透明、阳光是高效团队的底色

简报特色

每周更新你的简报资料，要有个人及

专业特色，而非流水账

形式上的东西不是很重要；赌气斗气只会让你失去判断力



制度稳定性与组织协同

制度不稳则人心不稳，目标不清则行动混乱

持续性缺失导致空转观望
频繁改动让团队空转观望， 3个月半年转瞬即逝

制度明确性不足造成时间成本
改变需明确，否则造成空转观望，时间成本极高

目标与组织力是业绩通路
目标 +组织力，才是通往业绩的道路

长远规划缺失是最大风险
考虑过 3年后公司状态？缺乏长远规划是最大风险

投入价值链形成闭环
把筹码投入公司价值链，形成销售体系闭环，价值链自动转起来



C H A P T E R

销售心法修炼
无知比知识更容易产生自信，必须警惕

销售的本质，是对人性与专业的双重修炼
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销售心态的六大认知误区

心态偏差比能力不足更具破坏力

误区一

幻想未来

活在当下

千万不要相信往后余生会更好，销售只有

活在当下的份

误区二

自我裁判

保持客观

保持乐观，也要保持客观。客观不是自己

说了算，如果你是裁判，也需要被监督

误区三

直觉臆断

科学看数据

福尔摩斯不会上身，你需要更科学地看待

数据

误区四

困于局部

拉远视角

当你迷茫在树边时，拉远去见整个森林

误区五

勉强销售

喜欢产品

试着去喜欢你卖的东西，否则不可能卖得

好

误区六

依赖外力

自己努力

人很现实的，自己不努力，没人帮得了你



职场生存的清醒认知

现实法则

留个心眼，没办法——出卖你的人，比跳线的人更多

你没说过的话，可能变成呈堂证供，更何况你说过的话

不用计较太多，现在的公司，你只是个过客

这个城市多一个你少一个你，没什么感觉；别太自以为是

人性真相

好人成佛需要九九八十一难，坏人只需要放下屠刀

是人都八卦，你说的话会很快传到别人耳中，迟早

的事

一般员工面对工作，不只是无感，更多的是无奈



客户关系与信任经营之道

把客户当家人，你就成功了

谦卑低调

像对待受害者家属一样，感同身受

视为家人

把客户视为家人，而非仅仅是朋友

共赢思维

时刻想着共赢，否则可能全输

超出预期

提供完整服务体系，创造超预期价值

信任基石

放下骄傲、面带微笑，信任是合作的第一块基石

诚信底牌

拒绝过度承诺，诚信是最后的底牌



工作态度与职业风骨

工作就是在高风亮节和斤斤计较之间找到平衡点

行动与突破

全身而退

工作本身是赌注，重点不是输赢，而是不论输赢都能全身而退，

在位时成为焦点，退位时风骨犹存

先试一下

面对不熟悉的业务范围，先思考二到三天找到突破方法，先试再

做

感动自己

成就感来自于尽心尽力，并且感动自己

标准与坚守

不委曲求全

主动积极不代表委曲求全，两者有本质区别

专业边界

酒量再好，也不要把酒当歌，保持专业边界

超越巅峰

错过了风口，依然可以超越巅峰，不给自己设限



产品热爱与持续精进

热爱为本
对产品熟悉进而喜欢，打从心里的喜欢，客户能感受到这份真诚
会胖不在于吃多少，而在于吃的内容——做销售，质量比数量重要

破局之道
不到绝处不逢生，困境往往是突破的前夜
不迷信数字，遇到 6就顺、遇到 9就长久，实力才是硬道理

终身精进
尊重专业，终身学习，把每次沟通都当成学习的机会
销售知易行难，知道和做到之间隔着一万次练习



感恩、惜缘与成人达己

帮助别人才会成就自己，这是销售最朴素的成功法则

感恩的心
怀有感恩的心，珍惜每一个给

你机会的客户和伙伴

惜缘
每一次相遇都是难得的缘分，

不要轻易辜负

成人达己
帮助别人才会成就自己，这是

销售最朴素的成功法则

核心

经验流动
沟通碰撞，让经验流动，团队

的力量远大于个人

我们经常要带着遗憾重新开始；但只要是对的方向，重蹈覆辙就对了



处世智慧与格局提升

高手看到了更多的限制，而非享受随心所欲

行动见真章
开教练车有两种人：开得极好的是老司机，开得极烂的是学员。车子

外表看不出，动起来就能判断。销售也一样，行动起来才知道深浅
判断

勿以貌取人
光看一个人的脸，你不知道他的腿有多长。不要以貌取人，也别被表

象迷惑
表象

迂回作战

且退且战，顺势而为，迂回前进。销售不是一味猛冲

策略

主动破局

主动出击才能形成新的竞争力，等待是最被动的策略

主动

时代碾压

世界在发展时根本无暇考虑任何个体，它不是故意要颠覆你，只是顺

便把你击败
迭代

凡事彻底

把平凡的事做到最彻底，就是不平凡

极致



修炼的终极方向

修炼的终极
方向

"高手是看到了更多

的限制，而不是享

受随心所欲。约束

越多，表达越精确 "

约束精
确

练成高手后，

对所表达的

东西异常精

确

问对问
题

好问题很简

单，答案却

很复杂——

学会问对问

题

细节品
质

细节决定品

质，如光滑

细腻的肌肤

般经得起检

验

英雄执
着

英雄执着，

40年不变
的初心

没有终
点

销售是一场

没有终点的

修行，后会

有期



C H A P T E R

行动破局指引
普通人关注结果，高手关注系统

建立销售体系闭环，让价值链自动转起来
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执行力落地的关键动作

行动原则
公开透明决策
讨论完赶紧做决定，拖延是最大的敌人

执行力落实
反败为胜的关键在执行力，而非完美计划

果断行动
主动积极不代表委曲求全，果断比犹豫更重要

效率导向
简化流程
减少会议减少报告，专注于目标

清晰传达
将复杂变简单，让成员清晰理解任务

时间审视
员工至少 80%时间用于业绩努力，重新审视分配

不到绝处不逢生——行动是打破僵局的唯一方式



系统思维与体系构建

普通人关注结果，高手关注系统

系统构建三根基
底层逻辑

简单、透明、阳光，是高效系统的根基

道路

目标加组织力等于道路，没有组织力的目标只是空想

关键节点

关键局部的关键人物才能扭转乾坤，识别系统中的核心支点

高手系统方法论
约束求解

高手看到更多限制，在约束中找到最优解

精确量化

高手对所表达的东西异常精确，系统让模糊变得可衡量

经验流动

沟通碰撞让经验流动，把个人智慧转化为团队的系统能力



持续改进与未来展望

把你的筹码投入公司的价值链，形成销售体系闭环，价值链就会自动转起来

左列：远见、迭代、专业
远见

考虑过 3年后公司是什么状态吗？没有远虑必有近忧

迭代

每周更新你的简报资料，保持持续迭代的节奏

终身学习

尊重专业，终身学习，把持续改进变成团队的 DNA

右列：彻底、重来、闭环
凡事彻底

把平凡的事做到最彻底，就是不平凡

重蹈覆辙

带着遗憾重新开始，对的方向，重蹈覆辙就对了

闭环

把筹码投入价值链，形成销售体系闭环

光阴荏苒，但依然来日方长——走一回英雄执着， 40年不变



E N D I N G

你的企业，及格了吗？

凡事彻底，把平凡的事做到最彻底，就是不平

凡

60分以下，你的企业很危险。现在开始改变，还来得及。

现在开始改变，还来得及。
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