
工业品销售经理实战手册

课程提纲

工业品营销，即用之学，活学活用者收获良多。在实践中学习，同行、客户和

自己的经验，都值得细思量、深琢磨，真刀实枪，容易领会，只是太慢了，活

在高节奏、高压力的职场中，容不得慢条斯理与从容不迫。在书本中学习，知

识系统，工具丰富，只是静态的讲述，很难对应到自己的实战问题中。在互联

网中学习，信息量大，搜索方便，只是知识点凌乱，难以形成一个系统的框架，

学着学着就跑偏了。遨游营销的海洋，需要一艘自己的战船。

《工业品销售经理实战手册》培训课程，凝聚工业品销售经理的典型实战经验，

汇聚日常工作中经常遇到的难点难题，以情境再现、现场训练、实战指点、小

组作业、互帮互助等实战形式贯穿培训课程中，并辅以实用的营销理论和关键

知识点，工业品销售经理如鱼得水，以现实的眼光审视讲师所教所授，以理论

的高度超越现实能力的死角，以客观态的度对待自己的纠结与困境，二天的心

路历程，相当于一年的实战进步，何乐而不为呢？



一、工业品销售经理的三组特质

销售，就是卖货，若还是揣着这个销售思维，那就无法在工业品行业中混了。

角色决定地位，岗位角色是刚性，而内心想成为的角色，则是销售经理成长的

大动力。理顺四个关系，融合五项修炼，打通三种能力，以强悍的学习力，主

导自己的成长路径，三种特质良性发展的工业品销售经理，职业有甜头，人生

有奔头。

1、角色与使命：企业成长的贵人

（四个关系的处理：1）赚现钱还是赚持久的钱，2）用尽现有客户还是培育客

户，3）产品质量、服务质量与客户成长质量的立方体，4）价格、利润与价值

的三角关系。一个角色：价值创造与传递的使者；一个使命：客户企业成长的



推手。）

2、素质与能力：成长潜力与耐力

（五项修炼：洞察力，业务力，融合力，管理力，领导力，决定一个销售经理

的成长潜力；三个能力：写、说、做，决定一个销售经理的成长耐力。）

3、经历与学力：实战成就学习力

（经历有“四炼”：训练、锻炼、磨练、修炼，时间是 X轴，得失是 Y轴，反思

是 Z轴；四炼之后，有 PDCA成长循环；学力重于学历，学习能力由逻辑思维

与水平思维构成，逻辑思维为必要条件，而水平思维则为充分条件。）

4、情景再现：一个长不大的销售经理

（被动：任务明确、方法得当、过程简单时，显得训练有素、信心百倍；主动：

制定目标、自我加压、机会捕捉时，却茫无目的、挫折多多。销售经理要长大，

找准年轮的轨迹与蜕变的方式。）

二、计划与分解

工业品销售经理，最怕的就是年底，一则当年业绩要算总帐，二来明年计划要



明确，避重就轻、避险就易，构思再好的年度计划，也会做成夹生饭。躲得了

一时，躲不过一年，到头来，难受的还是销售经理们。如何在计划中嵌入执行，

并在执行中修正计划，成了工业品销售经理文武双修的不二之选。

1、营销计划的五层金字塔

（五层金字塔：系统、计划、项目、任务、活动，大多数工业品销售人员集中

在任务和活动中，眼前的事情要做好，当前的压力要解决，并没有考虑用项目

统筹，进而纳入到计划与系统的运转中。挺起项目的腰，以系统和计划的势能，

激活任务与活动的动能，五层金字塔，一夫当关万夫莫开。）

2、计划与执行的三重关山

（计划是静态的，历史经验与公司目标的混合体，市场竞争动态而激烈，很多

变化无法在事前想清楚，造成了计划与执行脱节的原罪。以客户的客户为出发

点，找到需求变化的源头，并结合社会与行业、对手的棋路，在动态中找到执



行支点。）

3、分解背后的资源与项目

（费用预算、人员成长是项目执行的两大资源，看重费用预算这块硬资源的人

多，而重视人员内生性成长的就不多了。资源利用，要与项目的关键点对接，

更要与客户开发联动起来，用资源砸业绩，莫若用客户价值点亮资源高效利用

的大道。）

4、现场训练：年度销售计划与分解

（销售计划的一言堂，销售副总在搞摊派！作为销售责任的直接担当人，如何

在年度销售计划中扮演好自己的角色，并能引导上司和公司决策层做好资源、

人气、客户吸引力、团队的满汉全席。计划好，分解才能有力，执行才有保

障。）

三、打单与成交：达己达人

不怕苦，不怕累，就怕再多努力也无助。工业品销售人员，工作时间不受限制，

可心理压力无处不在。多做事，多结交人，也就多一份机会，可做着做着，边



际效应就会明显递减。有的资深销售人员开始颓废了，反正很多事情天注定，

自己的努力不能定大局。靠行为，靠努力，靠心诚，靠规则，都无法称义，唯

有靠信心，才能有所获。因行见信，因信称义，工业品打单与成交的内在力量，

决定外在业务的成与败。

1、打单牛人：瞄准需求点、把握好时机

（纸面上的客户采购需求，好比体操的必选动作，而客户说不清楚、对手琢磨

不透的隐形需求，则是有杀伤力的自选动作，要在竞争中获胜，必选动作熟练

无误、自选动作精彩绝伦。需求点要瞄准，时机点要掐准，打单牛人出手定不

凡。）

2、成单达人：信任铺好路、价值登封顶

（选择，是一种权利，通常操在客户手中。而客户企业的经办人呢，也需要得

到上司的信任，信任是从外到内，从内部基层到高层，都是一条必经的路。产



品信服力，人际信任力，公司信赖力，是信任大道的路基。价值是柴，信任是

火，柴堆的要高，活烧的要往，成单达人可要两手抓、两手硬哟。）

3、续单强人：方案有伏笔、合作大手笔

（解决方案，立足于一笔买卖，还是着眼于长久的合作，就得看你的解决方案

有没有伏笔。跟着客户企业的节奏，方案动态更新，合作就会不断加深关系，

小买卖终成大手笔。续单强人，单兵强，不如团队强，以客户需求和价值，统

领研发、生产与服务团队，续单强人也定是一个管理能人。）

4、实战指点：打单与打仗的异同

（打仗只有胜负，没有平局；而打单呢，则既要赢得对手，更要赢得客户。攻

心战，可比攻城战更难打。打的虚了，手无寸功；打的急了，人财两空。）

5、互帮互助：订单之争，贵在于心

（赢得客户之心，从采购、工程技术、生产、管理层等多个部门同时联动，真

是一个不简单的大工程。客户之心，在于经营，在于价值流通与合作互动。）

四、渠道开发与升级：下蒸功夫



渠道随着区域个性转，统辖起来是在头痛呀。渠道开发，若只是盯着渠道个性，

忘却了产品、方案的共性，没顾及平台的统一性，就会疲于奔命。渠道开发短

平快，渠道维护稳顺精，而渠道升级，则要有点蒸功夫。工业品销售渠道，战

略与销量的汇集之地，炒出味道、炖出营养、蒸出标准，非下一番真功夫不可。

1、渠道开发如炒菜

（渠道开发，产品、客户与经销商的三点一线，要快速搓成一股绳，动作越快，

渠道成果就会越早出现，经销商干劲足，销售人员心气旺，而客户的需求也被

烧旺。炒菜，火候把握好，味道才会好。）

2、渠道维护如煲汤

（有了渠道，剩下的就是不断地完成销量目标。渠道维护，是个细活，像煲汤

一般讲细心与耐心。产品价盘守好，客户关系处好，经销商运营做活，区域服



务做开，都需要一个坚定的目标、一股干到底的韧劲，心急可是吃不了热豆腐

的。）

3、渠道升级蒸功夫

（中式快餐，摸索了 20多年，终于摸出了自己的道路，这得感谢蒸功夫。煎

炒烹炸，中餐的真功夫，无法用到又快、又好、又便宜的快餐中。而唯有蒸，

口味好、品质一致性高，而且速度快，美味中式快餐就此升级。渠道升级，也

要有自己的蒸功夫：标准化、过程管控到位、渠道投入与产出相对可控。）

4、小组作业：辨别渠道生态的热闹与丰富

（一片小树林，也能热闹非凡，花草茂盛，溪水潺潺，可以遇到干旱或山洪，

昔日美景成了惨状，只因小树林没有形成可以自护、自恢复的生态力。只有成

长为一处森林，才有了物种的丰富与生态的互补，抗击灾害的能力增强了，生

生不息的能量不可抗拒。那么，渠道生态有如何分辨热闹与丰富，又怎样丰富

起来呢？）



5、情景再现：经销商二次创业的蜀道之难

（一次创业如登山，再难也有路可走，只要决心坚定，心想就能事成；二次创

业如登天，小有所成的企业主，一时半会不会彻底改变自己的做派，旧心态面

临新事业的强大冲击，失去与得到的心态容易失衡。二次创业，就是经销商的

二次新生，唯有抱着重生的信念，转变才会有力量、有坚定、有成就。）

五、领导与管理：使命必达

工业品销售，体系性很强，一只不大的队伍，担负着大使命，而且工作千头万

绪，动态复杂。若是将力气都使在管理上，总像是雨天补楼屋，忙活的再凶，

也不见得讨好。而若将精力更多地放在领导上，就能运筹帷幄，料困难于千里

之外，调资源于重要之处，谋万世者，方可以谋一时。使命必达，目标必成，

才不是一句过嘴、不过心的空话。



1、流程整合力：一个基准点、一处大舞台

（工业品销售人员，既是主演，又是导演。一个基准点，找到解决方案的发力

点，满足客户需求，凸显竞争优势，这考验销售人员的敏感度与洞察力；一处

大舞台，客户经济系统的大文章，以解决方案先导，以客户价值为促进，最终

形成客户战略的好帮手。）

2、目标推动力：率先示范、激发引领

（个人有目标，不难，难的是团队目标有内在一致和外在的和谐。捏面团式的

硬性管理，面和心不合，危难时刻会崩盘。有领导力的工业品销售人员，善于

示范和引领，懂得鼓动与激发，众人走黑路，火把照天空，再难的目标也能走

到头。）

3、团队培育力：善舞戚继光的“鸳鸯阵”

（业务能力超强的工业品销售大拿，不大喜欢带人，倒不是防着别人学会自己

的本领，而是不愿意浪费口舌与精力，去帮扶那些“阿斗们”。开局时酣畅淋漓，

护盘时捉襟见肘，冲冲杀杀的销售大拿们，狗熊掰棒子的命运似乎逃不离。培



育销售团队，组成战斗方阵，发挥各自优势，这样的销售领导者，才会有未

来。）

4、现场训练：职位、权威与魅力的关系

（挥弄职位大棒，有事往下压，有功往上抬，难以服众，更不可能率众。而权

威，则是做好了领导的示范与榜样，团队成员心中服气，行动中有方向。最后，

工业品销售人员的职业魅力，就是在困难、希望的纠缠中，践行使命必达的信

心。）

六、品牌与传播：四两拨千斤

销售额大、客户数量小、品牌预算少，算是工业品品牌传播的三大特点吧。于

是呢，品牌的高空作用受限制了，干脆用人与人的直接沟通代替了。想想看，

自己说自己好，站在你对面的人能相信吗？人需要气氛来调动，而这个大气氛

就是品牌传播，小预算见长的工业品品牌传播，需要的就是四两拨千斤的巧劲。



1、工业品品牌五重奏

（品牌有阶梯，攀登有步骤。工业品品牌的五个阶梯，从产品品牌这个根基开

始，一路走到企业家品牌与企业品牌，在往上攀登到行业品牌与社会品牌的高

处，覆盖面就越来越大，影响力也就越来越强，这为销售局面与产品定价，都

形成了有效的空中支援乃至打击力。）

2、巧用 AIDAS与 O2O

（品牌有没有用？一直是工业品行业的争论话题，想学 B2C那样的品牌致胜，

可架不住工业品行业对品牌的集体冷漠与无助。借用 B2C 行业用熟了的

AIDAS 模型，就能将品牌与销售之间建立起直接的联系，而时下兴起的 O2O

线上线下模式，则更是互联网精神与商业特质融合一体的好出路。新思维，必

将重塑新营销。）



3、拿起品牌化销售武器

（品牌固然有用，可会花多大本钱、要等多长时间呢？品牌之路，走成了长征，

肯定不符合企业的经营宗旨，没有多少企业有足够的本钱与耐心，等待品牌的

小苗长成果树的。拿起品牌化销售武器，品牌立足于销售促进，在销售中培育

品牌的苗，扎实品牌的根，让投入看得见效果，让销售看得见希望，这样的品

牌化运动，才是务实的成长之道。）

4、小组作业：巴斯夫广告的大用场

（化学品，生活中离不开，又怀着恐惧要逃开。不解开消费者心中的结，那巴

斯夫的企业客户，就只能被动营销了。巴斯夫选择了先 B2C、再 B2B的新路，

让化学品改变了原本肃杀的面孔，那么亲热的、美好地融入到生活中，融入到

消费者的心中，品牌传播从强行灌输，转换为情感打动，广告算是派上了大用

场。）

七、实战工具库：能工出巧匠

兵无常形，水无常势，择时而动、择机而击，是工业品销售经理的硬功夫。俗



话说，艺不压身，多一种销售技能，多掌握一个销售工具，就能书到用时方爱

多。实战工具库，方法、动作与思维三环紧紧相扣，知其用、懂其理，才能用

的活。

1、销售三剑客：FABE、SPIN、4P 

（好产品，不会说话，而会说话的是人，工业品销售经理，必须熟练应用三种

销售工具，才有望才为三项全能的好剑客。FABE，主攻产品卖点；SPIN，力

取情境机会；而 4P，则以问题点导入解决方案。三把剑，各有所长，兼容并

蓄。）

2、战略双枪将：PEST，STP

（社会是一切经济运行的基础，无论是宏观经济，还是微观经济。销售与营销，



属于微观经济，也必须眼观六路耳听八方，对社会、行业等大环境了然于胸，

才能制定有打击力的销售行动方案。STP，则是市场运作的利器，从细分市场

到目标定位，走的有板有眼，市场发展就会有自己的 STEP。）

3、营销三思维：4P+4R+4C

（4P老而弥新，常用常新，工业品销售经理得有自己的心得与用法。而 4R，

则是互联网营销的入场券，客户关系至上的理念，终于有了自己的方法论。4C

呢，则是销售化品牌的切入点。营销三思维，思维常新，行动常进，业绩常

青。）

4、管理三板斧：MAN，ASK，销售漏斗

（销售要找对人、说对话、做对事，分别有三个工具可鼎力相助。找对人，用

MAN法则，找到能决策的金主；说对话，巧用 ASK法则，从成就他人的利他

态度出发，做对销售的本分；漏斗法则，做事讲效率，多做重要而不紧急的事

儿，就能少做紧急而不重要的小事，救火队长蜕变为团队领袖，便有了希

望。）



5、实战指点：熟能生巧苦作舟

（销售职业，有两种干法，一种是前紧后松，打下江山后，美美地守着一亩三

分地，也能过个不错的小日子。还有一种，就是在进攻中防守，不贪图享受，

不惦记既得利益，而是常变常新地开创一个个新格局。作为资深的工业品销售

经理，又如何熟能生巧，又怎样持续奋斗呢？）

八、自我管理：胜己者强

融入团队，群体作战，工业品销售的必然趋势。而单打独斗，也会一直伴随着

工业品销售经理的职业生涯，学会管好自己、用好自己，就必须正确认识自己、

善待自己，这是人生的智慧，需要从工作中提炼、生活中总结。长于自我管理

的工业品销售经理，职业寿命长、质量高，攻城拔寨、战胜对手，只算是勇者，

而改掉自己坏习惯、一生活在信爱盼中，才算是强者。



1、三个要务：时间、习惯、身体

（时间碎片化、被动化，折磨程度远胜于车马劳顿。时间管理，成了职业生涯

的第一要务。而复盘、思考、学习、研究的职业习惯，也要有机嵌入到工作和

生活中，从被迫到喜欢，好习惯也是养成的。身体管理，工业品销售经理们最

为疏忽，外在形象、内在体质以及饮食控制，多半都在无节制的日子随风飘

散。）

2、两种训练：逻辑思维+水平思维

（逻辑思考的三个组成：归纳、演绎与数字敏感度，总结靠归纳，预测靠演绎，

而定价、推广与谈判，则要仰仗缜密的计算能力。强大的逻辑思维，会造就一

个优秀的工业品销售经理，而若要走向卓越，则还需要水平思考的洞天别开。



创造性的否定、创意延展以及创新组合，造就视野开阔、别出心裁的水平思考

力。）

3、三项能力：会写、能讲、慧听

（说起来滔滔不绝，写起来头皮发麻，会说不会写的销售经理，思考的深度与

表达的力度，都会有明显的欠缺。写的透彻，才能讲的分明，才能有现场的感

染力与过程的穿透力。听话听音，是工业品销售经理的初段水平，能从话里话

外听出客户的真实需求与决策路径，则算得上是智慧之听。） 

4、小组作业：快乐工作与快乐生活的交汇处

（有工作，无生活，纯靠牺牲搭建的工作舞台，久必生变。怀着信念，抱着感

恩，人生的同一个目标下，工作与生活的缝隙、公司与家庭的矛盾，就会化解

很多，内心活得滋润，对物质、成败的态度，才能回归到应有的从容与智慧。

职场的修炼，也会让生活绽放光彩；丰富的生活，则会让工作如虎添翼。）

九、工业品销售经理段位测试

跟着任务走，完成任务了，就是能人，完不成，就是废人，这样的外在评价，



只能影响一个人一阵子，绝不能影响一群人一辈子。工业品销售经理的段位测

试，就是要为自己照照镜子，看看自己处在什么水平，还要为自己体检一番，

找到内在的问题。搞清楚自己是谁，想成为谁，就能找到切实的提高办法，并

时时激励自己，坚定地走在成长的正确道路上。

1、五重大视野：广度足、深度够

（有效沟通型、结果导向型、过程控制型、赢在信任型、价值创造型，工业品

销售经理的五个类型与五重视野，在一个人身上的不同时期，有不同的组合。

组合要素越多，要素交叉越密切，广度决定深度，销售才会有大作为。）

2、两组开发力：站在明天看现在

（客户开发，有可能成交的客户，变成现实购买的客户，这需要竞争策略与临

门一脚的功夫。一切的困难，堵在眼前，急迫性高，目标明确。而市场开发，



则是重要而不紧急的事项，常被忽略或懈怠。有了市场开发支持的客户开发，

源头更为开阔，时机更为靠前，业绩长青的希望，正在于此。）

3、下好三种棋：大成源自于深思

（跳棋，象棋，围棋，三种常见的棋类运动，可内在机理差别很大。下跳棋，

驾轻就熟找捷径；下象棋，对手棋路看分明；下围棋，战略战术相交融。三种

棋，也分别代表了工业品销售人员的三个典型的进步阶梯：从业务能手，到团

队领导，再到战略高手，棋力不同，地位自然不一样。）

4、互帮互助：段位自测与他测

（分解工业品销售经理的典型能力与素养，分项进行自我评测，并结合实战案

例与题目，让其他参训者测评。对照两份不同的段位评价，然后找到自己的真

实段位所在，并列出内心期望的下一个段位的模样。段位测评如体检，找到问

题、提前预防，是目的之一；而发现机会、画好蓝图，并全力以赴地实现它，

才是最大的目的。） 




