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忙忙碌碌的 2019 终于算是事了，趁着今天不忙，规划下 2020 年的工作，也算是让自己圆满完成收
的一年。

工作方面：

一、全面提升现有便利渠道工作小组的销售能力

明年制定的销售目标很高，完成起来会很吃力，所以在大环境不好的情况下，要通过优化内部执行力
确保销售任务的完成。明年将进一步推进团队业绩奖励方案，要调动起每个人的积极性，把消极员工
接剔除团队，打造出一支具有狼性的团队，这样才能保证尽量完成 2020 年的销售任务。

二、继续开拓中大型连锁便利，餐饮渠道

2019 年成功开拓了几个新的大型连锁渠道，销售取得了不错的成绩。但是随着今年市场进一步的恶
，我预估现有系统销售尤其以 SN 为主，可能会出现断崖式的下跌，所以 2020 年一定要开拓新的大
系统，并且把现有有潜力的系统加深合作，重点培养，来达到提高销售额的根本目的。所以今年很艰
，这里给自己定个 Flag，今年一定要在做一个 500 万级的客户。

三、建设公司 B2B（B2C）商城

① 今年上半年需要建设完成 B2B 的报单网站，来方便业务引导现有客户在网站上完成报单。这里引
现有客户在网站上报单的优势我大致罗列有以下几点：

1.及时推送相关新品及优惠信息，让商户可以在第一时间收到新品信息。帮助业务员更好的服务现有
户。

2.改善现有业务人员手工报单的情况，解放出业务员大部分时间，让业务员有精力寻找更多的客户。

3.通过网站上一些拼团，秒杀，会员卡等活动，进一步提高客户与公司之间的粘稠度，让客户形成消
惯性。提升多渠道的产品销量。

4.更好的统计相关客户实际报货量，通过单品及下单频次分析，可以让负责的相关业务人员更有针对
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的提供产品服务。

5.打破固有渠道概念，融合多渠道商户，进而增强公司的销售网络。

② 下半年完成 B2C 网站的初步构想

C 端的市场永远都是流量的入口，这个构思在我脑子里已经快 1 年了，不断打磨，方案已经相对成熟
现在只有产品合适，就可以马上推广。作为面向 C 端市场，我们产品的优势还是很明显的。

1.产品性价比高--由于我们主要客户为 B 端客户，所以我们的产品都具有极其稳定的产品特质，而且
大批量生产，所以我们的成本大幅度下降，自然我们的售价也就低了。在同价格的情况下，我们的品
肯定是高于同类产品的。

2.运营费用低--通过现有公司业务员在社区内进行推广我们家庭装类产品，省去了 BC/KC 等扣点费用。

3.让利给 C 端--通过分裂营销让消费者也是老板，让业务员也是消费者。食品是刚需，所以只要坚持
高品质的产品，慢慢就会通过社区传播出良好口碑，在加上购买即可返现的营销模式，会让更多的人
入到推广的队伍中，增加品牌知名度。

四、最后也是一个愿景吧，尽量推动智能化的办公，以及相关制度的落实，这个很缥缈，但是一个企
想一直保持极强的生命力，内部优化是根本。

生活方面

生活方面，我对自己的要求很低。其实就三件事。

1.结婚

2.选择合适的定居城市

3.把以前的往事全部都解决清楚。

2020 年争取过上打着小牌，喝着小茶，很小资的美式生活。不在做金钱的奴隶，够花就行，不在有
求，不再有奢望。平平安安的过完余生就是上天对我最大的恩赐了。希望 2021 年的时候我在写规划
时候，上述的期望都能顺利实现。
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