
活动量管理及精准式销售策略调整

主  讲：金玉成

课程对象：

授课方式：

专题讲授、案例分析、工具分享、小组研讨、互动发布、情景模拟、启发教

学

课时安排：3 天，6 小时 / 天 

课程大纲：

第一讲：精准式活动量管理

（该部分授课 10%为理论，案例分析 20%，互动实操 70%）

一、营销现状分析

    1、车险营销天平

    2、现有的观念分析

    3、做法分析

    4、经营分析

二、什么是活动量管理

    1、活动量管理是过程管理

A、过程管理的范围 

B、过程管理的工具 

C、过程管理在组织中、个人价值中的地位

D、过程管理与结果管理的连结应用方法

E、工作计划在过程管理中的地位



      2、活动量管理的四个关键：方法、过程、系统、观念

3、案例分析：如何建好一栋大厦（没有数字的管理是无效管理）

4、活动量管理的两个组成部分

   A、现场管理：考勤制度、会议经营

   B、非现场管理：拜访量管理（有效追踪、团队归属感、团队精神）

5、活动量管理风火轮

6、活动量管理存在的三大问题

   A、客户经理层面：十个常见问题

   B、主管层面：十二个常见问题

   C、经理层面：十个常见问题

7、优化活动量管理有哪些好处

   A、对业务员的 N 个好处

   B、对主管的 N 个好处

   C、对经理的 N 个好处

8、有效推动活动量管理的六和一模式

   A、思想

   B、控制

   C、绩效

   D、行动

   E、方法

   F、观念

   G、目标



三、如何做好活动量管理

    1、计划的有效性决定活动量管理的完整性

A、制定有效计划的步骤

B、工作计划流程

C、计划管理的过程

D、制订计划的工具

E、计划的实施与跟进

F、工作计划的表格化、工具化、量化

G、公司级目标计划－BSC 平衡计分卡

H、部门级目标计划－KPI

I、个人计划－推移图表、甘特图、计划管制卡

案例 1：部门工作计划的制订与管理

案例 2：个人工作计划的制订与管理

2、工作计划表的应用

A、应用工作计划的关键一：表格设计

B、应用工作计划的关键二：推展方法与该不该开会的选择

C、应用工作计划的关键三：决定哪些是可以列入工作计划的项目

D、应用工作计划的关键四：将明显影响工作的执行

E、应用工作计划的关键五：决定开会的最佳频度

F、应用工作计划的关键六：主题执行状态的描述引发主管的协助

G、应用工作计划的关键七：待进行步骤的描述带动团队成长

      3、目标的设定直接影响活动量管理的结果



         A 、目标的重要性和种类

B、目标管理的作用

C、目标管理的工作流程

案例：目标管理的问题判断与分析

D、目标设定的五大原则 (SMART)

E、目标设定的思考方向

案例：目标卡的制作与填写

4、提高业绩型和开发能力型的目标管理 

A、提高业绩型目标管理的定义

B、正确理解提高业绩型目标管理

C、提高业绩型目标管理制定目标的步骤

D、如何运用提高业绩型目标管理法

a、提高业绩型目标管理法的优缺点

b、提高业绩型目标管理的技巧

案例：提高业绩型目标设置

E、开发能力型目标管理的定义

F、正确理解开发能力型目标管理

G、开发能力型目标管理制定目标的步骤

H、如何运用开发能力型目标管理法

a、开发能力型目标管理法的优缺点

b、开发能力型目标管理的技巧

案例：开发能力型目标设置



5、如何确保目标的执行过程

A、执行人自主管理并及时反馈

B、上级授权、分权、支持、沟通协调及例外管理

C、逐级控制、检查及考核

D、跟踪检查要遵循的 6 个原则

E、以目标追踪卡跟进目标的执行

F、实行跟踪检查要注意的重点

G、跟踪检查的工具

H、“交办事项”和“重点事项”的跟踪检查办法

I、跟踪检查成果报告

6、目标的修正时机

A、外界环境起了大变化

B、突发事件产生重大影响

C、公司内部发生了变化

D、出现了更好的构想及方法

7、评估目标执行成果的 3 种方法

A、按“目标完成程度”来评估

（1）计算目标各项目的实际完成程度

（2）目标的评分标准

（3）求加权平均值

B、按“困难度、努力度、完成程度”来评估

（1）评估目标难度的必要性



（2）决定目标难度的因素

（3）确定目标难度的标准

C、按“计划阶段、执行阶段、完成阶段”来评估

（1）计划阶段评估内容：

（2）执行阶段评估内容：

（3）计算“完成阶段”的得分

四、活动量管理专项工具分享

      1、年活动量分解表

      2、季活动量计划表

      3、月活动量设定表

      4、周目标安排分解

  五、活动量管理工作绩效衡量

      1、能否给属员一个适合的市场？

      2、能否给属员一套展业的本领？

      3、能否给属员落地有效的支持？

      4、能否给属员一个良好的环境？

      案例分享：为什么？

第二讲：行业发展趋势分析

一、中国汽车保险行业市场环境分析

　    1、汽车保险行业政策环境分析

　       A、行业监管体制

B、主要法律法规



C、部门规章及规范性文件

D、行业相关政策最新动向

2、汽车保险行业经济环境分析

A、行业发展与国民经济相关性分析

B、行业发展与居民收入相关性分析

C、行业发展与金融市场状况相关性分析

3、汽车保险行业需求环境分析

A、汽车市场发展状况分析

B、行业竞争分析

二、中国汽车保险行业营销模式分析

　    1、汽车保险营销模式分析

2、汽车保险直接营销模式分析

A、汽车保险柜台直接营销模式

B、汽车保险电话营销模式

C、汽车保险网络营销模式

　    3、汽车保险间接营销模式分析

A、专业代理模式

B、兼业代理模式

C、个人代理销售模式

D、其他间接营销模式

三、中国汽车保险行业发展趋势及前景分析

1、汽车保险发展存在的问题及建议



A、汽车保险市场发展存在的问题分析

B、加强汽车保险市场建设的策略建议

　    2、汽车保险行业发展趋势分析

A、行业监管环境变化趋势分析

B、营销渠道模式发展趋势分析

C、车险险种结构变化趋势分析

D、客户群体结构变化趋势分析

E、车险市场环境分析

F、企业经营理念转变趋势分析

3、汽车保险行业发展前景预测

A、汽车保险行业发展驱动因素

B、汽车保险行业发展前景预测

第三讲：车险销售技能专精

（该部分授课 20%为理论，案例分析 20%，互动实操 60%）

一、客户购买决策与流程

1、同质化竞争困境与销售挑战

2、客户为何说不–需求度、匹配度、信任度

3、买家如何采购–客户购买决策循环解析

4、销售漏斗管理周期与阶段策略

二、商机评估与竞争策略

1、商机评估–需求存在吗？有能力抢食吗？

2、有机会胜出吗？值得我们去赢吗？



3、竞争策略–正面交锋，侧翼攻击，各个击破，主动防御，战略巩固

三、需求认知–发掘购买的需求度

1、发现客户问题，促使采购立项

2、企业需求的三个方面–从市场到运营效率

3、个人利益的五个层级–从生理到自我实现

工具分享：产品利益“3+5 法则”

四、评估选择–解决产品的匹配度

1、主导游戏规则，制约竞争对手

2、决策准则–客户评估和选择供应商的标准

3、匹配策略–改变客户或改变自己

工具分享：竞争弱势V 型分析图

五、消除顾虑–建立客户的信任度

1、消除采购风险，树立客户信心

2、客户关注转移曲线解析

3、购买的“负面后果”障碍及应对策略

   工具分享：客户顾虑信号与解决

六、决定阶段–项目成交路径

1、识别购买角色，建立利益同盟

2、分析决策方向–商业，成本，价值，情感

3、判断所持立场–敌人、中立者，导师

4、决定接触深度–浅接触、多接触、深接触

七、执行阶段–消除项目的风险度



1、关注项目进度，实现客户满意

2、客户学习曲线–玩具期、学习期和收效期

3、预判和消除客户“满意指数漏斗”

工具分享：项目执行问题与预案

八、改变阶段–维护双方的关系度

    1、客户四区模型分析

2、成为商业伙伴，建立客户忠诚

3、实行主动性回访与持续性客户关怀计划

4、扩大和升级客户关系范围

5、提升服务并为客户增加购买价值

第四讲：课程回顾与互动答疑


