
《工业品销售管理三脚凳：业绩、过程与团队》

课时：3 天（18 小时）

讲师：叶敦明：工业品营销教练

风格：贴合行业抓住销售管理要点，配合企业找到销售管理破局点，帮助听课

者

  融入实战并开始直到实战。

方式：案例分析+情境导入+场景融入+互动讨论+小组作业+工具输出+行动

计划

第一天 DAY ONE

一．赢取 B2B 销售管理的丰厚红利

1、案例解读：人保旗下“帮帮汽服”的想象空间

1）京东、滴滴、天猫的流量优势

2）人保的存量优势与增量潜力

3）深度解读—汽车后市场的 B2B 与 B2C 取向

2、B2B 平台的三个模式与运营

1）B2B2C，价值传递与衰减



2）S2B2C，平台联通上下游

3）C2B2S，客户倒逼业务逻辑

3、谋求销售红利的三层战略

1）B2B 业务的三个战略层次

2）做市场：营销战略定方向

3）做客户：销售战略定路径

4、赢取销售红利的三个落实

1）需求界定—被动满足 VS 主动引领

2）价值传递—内部协同 VS 外部整合

3）客户关系—理性认同 AD 感性依赖

5、销售增长的两个维度与四个方向

1）两个维度：产品、市场

2）四个方向：市场渗透、产品开发、市场开发、多元化

3）应用顺序：不同情境下的四个方向的组合方式

6、B2B 销售的四个经典方式

1）交易式销售（价格为王）

2）关系式销售（成本收益）



3）顾问式销售（创新价值）

4）整合式销售（战略融合）

7、分组讨论：如何赢取 B2B 销售的红利？

1）讨论与呈现方式

--6-8 人为一组，选出小组长；

--限时 15 分钟，10 分钟讨论+5 分钟撰写要点；

--上台呈现，2-3 分钟；

--讲师点评

2）话题：如何赢取 B2B 销售红利

--行业变化的战略解读上

--组织流程的协同效率上

--团队人员的技巧方法上

二．业绩分解的策略与执行路径

1、案例分析：亮出真功夫，车享家给行业打了个样

1）汽车售后服务模式“七十二变”，却多走了样

2）亮出真功夫，车享家给行业打了个样

--场景贯通，线上线下真正一体化



--精耕细作，有速度更有温度

--运筹帷幄，开一家要成一家

2、业绩分解的三个根基

1）读懂行业竞争格局

--行业五力竞争模型

--五力竞争模型应用

2）看准需求方式变化

--趋势与拐点

--列举 2-3 个拐点

3）调整内外部咬合点

--机会OR政策驱动？

--咬合错位的场景

3、业绩分解的基本方法

1）时间顺序分解法

--半年、季度、月、周

--增量与存量的两条线

2）客户类型分解法



--五种客户细分

--渠道成员

--终端客户

3）80/20 分解法

--明星市场/客户占优

--明星销售人员占多

4）营销与销售联动法

--高层管理者定方向、筹资源

--市场部先行开发新行业市场

--销售部在执行中兑现新构思

4、业绩分解的 OGSM 法则

1）OGSM阵列图

2）目的与目标的互动

3）策略与分解的联动

4）OGSM 法则如何量化？

5）量化时的限制与变通

5、业绩分解的难题与破解



1）销售人员：任务无法落实在行动中

2）渠道成员：厂商目标的错位与对位

3）销售主管：结果无法分解到过程中

4）业绩分解难题的破解方法

--强项发挥与短处补位法

--老人突破与新人扎根法

--目标认同与策略同步法

6、业绩分解的纵向与横向管理

1）纵向管理：信息-目标-内外部资源-策略-执行

2）横向管理：客户-渠道-销售人员-销售管理-战略

3）纵横之道：扎根在需求、开花在管理、结果在个人

7、现场微咨询：我的业绩分解怎样更有效？

1）做好两样预先准备

--业绩分解的电子文档

--业绩分解的实战难点

2）业绩分解怎样更有效

--业绩分解的成果：总体与分项



--业绩分解的成效：团队的成长

--业绩分解的管理：指标背后的动机与动力

8、下一步行动：业绩分解为线，串起策略与执行

1）动态销售环境下，如何在执行中体现策略？

2）多层销售体系中，怎样传导好激励与引领？

3）新人销售经理，业绩分解的开局与破局

三．现学现用：业绩分解的“绳子与活结”

1）实战案例：公司销售经理的业绩分解总表

--2017年或 2018年（分解到月度）

--年度总结或半年小结（3-5条）

--列出难点与可能破局点（2-3 点）

2）讨论与呈现方式

--限时 25 分钟，15 分钟讨论+10 分钟撰写要点；

--上台呈现，2-3 分钟；

--讲师点评

3）话题：业绩分解的“绳子与活结”

--系牢绳子，策略到执行的上下顺畅



--打好活结，执行变通与目标的吻合

--新老销售经理的全实战领会与感悟

第二天 DAY TWO

四．销售过程管理的纲举与目张

1、情境探讨：销售经理的“外松内紧”

1）经理累而员工，可以吗？

2）业务眼+管理心，怎么讲？

3）外松内紧，松什么、紧什么？

2、B2B 销售的三个特点与应对

1）内部管理比外部业务复杂（体系营销）

2）客户数较少但服务有深度（客户粘度）

3）终端体验让品牌承诺落地（互动营销）

4）供应链必须与消费链对接（价值整合）

3、B2B 销售的六个典型步骤

1）六个步骤

2）动作要领



3）关键节点

4、管理金字塔：串起目标、过程与行动

1）五层金字塔图解

2）五层金字塔应用

3）相关的问题与解答

5、老 4P 管执行+新 4P 管过程

1）老 4P 组合：产品、价格、渠道与促销

2）老 4P 管执行—产品结构 x 价盘体系 x渠道管径 x促销方式

3）新 4P 组合：人们、项目、流程与绩效

4）新 4P 管过程—关系质量 x 过程效率 x 组织协同 x 销售动力

6、销售管理过程的“三四五”

1）三个要素

--客户结构能升级

--产品结构可优化

--管理方法场景化

2）四个姿态

--保姆式



--父母式

--老师式

--教练式

3）五个要点

--时间管理：饱和度与交叉度

--执行保障：策略根植于资源

--部门协同：从客户眼光挑剔

--解决方案：场景与需求分类

--管理思想：聚气才能控过程

7、销售管理过程中的无为与有为

1）无为之处

--不提供具体方法

--不数落固有缺点

--不直接参与业务

2）有为之处

--只提供解决思路

--只激发正向潜力



--只促进业务能力

8、角色扮演：二个场景考验您的管理功底

1）场景（一）：过程随己意但结果好的员工

--做事方法按自己喜好，屡次违反管理政策

--过程控制少书面汇报，销售主管心中无底

2）场景（二）：过程认真但结果不好的员工

--该做的都做了，只开花少结果

--方向不明确，喜欢做事，关注细节

五．绩效考核管理的磨刀与亮剑

1、互动讨论：业务能手到管理高手的距离

1）业务能手，重结果、松过程、死盯人

2）管理高手，重发展、紧过程、用对人

3）拿镜自照—能手十分钟+高手十年功

2、绩效管理的“三达”

1）达成目标

--销售

--策略



2）达到发展

--个人

--团队

3）达信承诺

--奖励与返利

--投入与支持

3、绩效考核的“三率”

1）销量达成率

--销售量

--销售额

--毛利/净利

2）客户成长率

--老客户挖潜

--新客户开发

3）市场占有率

--现有市场渗透

--新市场拓展



4、B2B 平台的绩效考核管理要领

1）成本、时间、结果的平衡

2）机会、策略、资源的通达

3）渠道成员战略与指标认同

4）个人、客户、团队的进深

5、做好绩效考核管理（一）：策略篇

1）先紧后松留余地

2）认同之后定目标

3）过程管控抓关键

4）人员帮扶定规矩

6、做好绩效考核管理（二）：执行篇

1）客户档案常刷新

2）需求变化勤调查

3）渠道关系多沟通

4）编写销售案例集

7、分组作业：如何对待“考核什么就做什么”现象？

1）现象（一）：经常采用渠道压货的方式以完成目标



2）现象（二）：值得开发但周期长的客户不在考虑内

3）分组讨论+撰写要点+分享+讲师点评

六．实战操练：制定一张简略的“销售业绩考核量表”

1、实战操练的三个步骤

1）先讨论考核模块，集中讨论后确定下来

2）再就考核模块，讨论后确定主要考核内容

3）最后制定考核内容的量化/质化考核标准

2、实战操练的过程管理

1）小组内有分工—分别扮演经理、员工、渠道商、终端店主

2）设定一个情景—核心目标、主要分歧、达成共识、确定指标

第三天 DAY THREE

七．教练技术，育卓越销售团队

1、经典回顾：菲尔杰克逊的三角进攻法

1）主角与配角的临场组合

2）看重更衣室的士气涨落



3）在球员与高层之间织网

2、销售领导与销售管理的两重天

1）领导实践的四个要点

2）管理时间的四项活动

3）常规执行靠管理，业绩突破靠领导

3、做一个卓越的团队领导人

1）领导智商—感知、表达与推理

2）职业自信—管理能力与领导技能

3）意志坚定—恒久忍耐、又有恩慈

4）为人正直—不做害羞的事、不求自己的益处

5）社交魅力—快快地听、慢慢地说、慢慢地发怒

4、教练技术（一）：管人管到心

1）80、90 后的三观之别

2）活用管理的黄金法则

3）体会场景（事）、心情（自己）与情境（他人）

4）现场操练：右手法则，五个手指头动起来！

5、教练技术（二）：销售人员的激励与领导



1）三种销售激励方式

--马斯洛的需求层次理论

--麦克莱兰的需要理论

--赫茨伯格的双因素理论

2）销售人员眼中卓越销售经理的 5 个表现

3）现场讨论：那些不能激励自己的，可以激励他人吗？

6、教练技术（三）：销售团队教练五部曲

1）准备与观察

2）反馈正反向

3）做个好榜样

4）跟进而不是催促

5）信任而不是批评

7、教练技术（四）：借鉴动车式团队管理

1）每个人员自主计划与执行

2）团队信息分享与决策分担

3）不同情境的管理模式预设与调整

8、教练技术（五）：新生代的全新管理之道



1）目标转化--我的、你的走到我们的

2）心力支持--能力、心力的逐步对称

3）场景管理--关注进度中的情感温度

9、分享时光：您要做哪一种销售教练？

1）刘翔的教练—孙海平

2）科比的教练—杰克逊

3）教练风格、方法、阶段与对象的匹配

八．五个维度，B2B 销售自有分寸

1、案例观察：销售新手的准头与力道

1）新入行的销售人员，有热情无准头

2）方法初级，火候不够，力道不足

3）作为他的销售主管，您打算怎么帮？

2、瞄的准：客户细分与市场细分

1）掌握销售发力的准头

2）惜力打力，方能久胜

3、打的狠：静销力与动销力结合

1）产品会说话，销售人员会说事



2）一静一动，产生双重打击力量

4、管的稳：分解并化解销售目标

1）流量型产品目标分解到时间与区域

2）定制型产品则分解到客户类型与数量

5、看的清：销售的内外在驱动力

1）内在驱动力找对问题点与做点

2）外在驱动力找机会点与关节点

6、算的远：产品、渠道与促销的组合

1）不纠缠于一时的胜败，从结果倒推销售过程把控

2）产品杀伤力、渠道扩张力与促销引爆力的交叉点

九．下一步行动：撑开销售管理的三支点

1、学习心得—如何撑开销售管理的三支点

1）成果--业绩分解与落实—第一天

2）过程--销售过程管理与业绩考核—第二天

3）团队--教练技术与五度管理—第三天

4）150-200字，限时 30 分钟

--第一天结束后，当天学习心得 120-150字



--第二天结束后，当天学习心得 120-150字

--第三天结束后，当天学习心得 120-150字

--三天学习心得，缩写为 150-200字

5）小组内分享，选出 1-2名代表分享

6）讲师点评

2、行动计划—自己、流程与员工的管理改进方法

1）各列举 3-5 个改进方法

2）改进方法的预期收益

3）需要的政策与高层支持


