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名稱  制定銷售策略 

編號  LOCUSM601B 

應用範圍  此能力單元適用於在物流服務供應商任職銷售經理的人士。從業員應能應用銷售及營銷管理知識

，制定公司的銷售策略。 

級別  6 

學分  6 （僅供參考）  

能力  表現要求  

1. 瞭解銷售管理及策略管理的知識 

 銷售管理原則 

 策略管理原則 

 與物流運作相關行業的經營環境 

 公司銷售方針策及程序 

 經濟形勢和市場趨勢的變化，不局限於產品，也理解電子商務發展影響等服務的技術變化

和需求 

 

2. 確定並選擇銷售策略 

 進行業務分析以研究經營環境及市場變化趨勢 

 檢討所有產品及服務現行的銷售策略 

 找出一系列可行的策略，以提高銷售業績 

 包括公司的市場力量支援策略決策 

 制定多項或可選計劃，以針對當前市場形勢和公司定位，制定最合適的銷售策略 

 

3. 構思銷售策略 

 取得相關資料令銷售規劃決策更有成效及效率 

 使用適當工具完成特定市場的銷售規劃 

 構思銷售目標和臨時目標以及衡量關鍵績效指標的進展 

 提供可選和/或多種策略供考慮 

 鞏固公司現有資源可用性策略的利弊 

 與相關人士合作檢討，並制定銷售目標 

 

4. 執行銷售策略 

 完成一項和/或多項實施計劃的策略 

 向所有相關人士說明策略計劃 

 為所有相關人士安排舉辦簡報會，說明銷售策略的內容 

 制定並使用關鍵業績指標和報告以監控策略執行的進度 

 在必要時作出調整 

 

5. 審慎評估銷售策略 

 鞏固有關人員對策略及其進展的回饋意見 
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 使用有效工具，定期評估實現目標的進度和在需要的情況下尋求公司的支援 

 審慎檢討策略效益 

 提出有效建議，以改善日後策略規劃流程 

評核指引  此能力單元的綜合成效要求為： 

 能夠分析及整合有關公司現行銷售策略的資料 

 能夠制定可行的銷售策略，以聯繫策略與業務規劃目標 

 能夠為產品及服務制定優勝的銷售策略，向相關人士徵詢意見 

 能夠制定程序及機制，以便在策略發展期間收集並彙報銷售策略 

 能夠為銷售策略提供精簡的執行程序及檢討機制 

 能夠審慎評估銷售策略 

備註   
 

  


