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B2B销售系列课程

销售教练与管理

  突破2/8准则，让80%的销售业绩提升

设计增长杠杆、管理销售活动

--将销售业绩转化为可控的行为

销售业绩管理路径图
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【培训时间】

授课时间：两天

【培训对象】

面向行业：SAAS、电信、银行、电力、电气、工业品、图书出版、房地产与装饰、
家具建材、大宗消费品、大型设备、高价值精密仪器、咨询、IT、广告传媒、医疗器
械、工程销售、软件、医药、物流、饲料兽药、油漆涂料、节能环保等 TO B销售领
域。

销售特点：大订单销售（大项目销售）、大客户销售（面向少数大客户，单比金额
高）、小订单销售（单笔金额低，面向客户多）、小客户销售（老客户多，但是规模
小，，追求续约率）四种销售模式。

面向人员：总裁、销售副总、销售总监、销售部门经理、售前与技术支持部门经理、
培训经理、后备销售干部、其他与销售相关的管理人员

【培训形式】

讲师面授+课堂练习+工作坊

【课程输出】

掌握从业绩指标到销售动作的分解模型与方法。结合学员公司的销售业绩情况，输
出属于学员公司的业绩指标、增长策略指标、销售活动指标并对销售活动进行管理。

 结合公司战略，确定业绩指标和目标

 结合业绩指标，确定适合公司具体情况的销售业绩增长策略及目标

 结合业绩增长策略指标设计销售活动指标与目标

 通过管理销售活动，达到业绩目标实现
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【针对问题】

 公司有清晰的战略，但是销售业绩指标和战略一致吗？没人说得清
 业绩指标下到了销售部门，但是作为管理者却不知道该做什么，只能闷头向前冲
 把业绩指标分配到了区域、人头、月份，但没什么用，大家还是不知道具体该做什么。
 业绩就是一个简单的数字，和公司战略不一致，不知道如何设计和管理业绩
 管了一大堆事情，却不知道这些事情到底能不能帮助业绩提升，只是觉得可能有用。
干总比不敢强。但是，同样的时间和精力，如果做别的事情是不是对业绩提升更有力？

 管理者不知道怎么制定增长策略，沿着哪条路前进，才是实现业绩的最佳路径呢？
 找到了策略，怎么才能让销售人员按照既定方针前进呢？他们经常是想干啥就干啥。
还一大堆理由，行为不符合公司的目标，告诉你钱拿回来就算胜利，让不让他们干？

 总是让销售多找线索、多见客户、多跑跑、多聊聊。但真正影响业绩的关键活动却不
知道是什么？

 知道了哪些活动重要，但是不知道怎么管才能提升业绩
 过程管理没法把控，只能拿结果说话。但是等出了结果，一切都晚了。
 难以选择恰当的销售流程和方法论，销售人员的抱怨大。不按照流程执行，天天吵来

吵去，烦死了。
 无法提升销售团队的战斗力，培训也做了不少，但是不见效果。
 销售管理者花太多时间救火，怎么总有意外发生？
 公司推行销售漏斗或 CRM，大家都觉得没什么用。也确实看不出作用。错哪了？
 事无巨细员工烦，不问结果老板烦。如何管理销售的活动？
 管理者要的是最终结果，但是只要结果，不管过程，领导不踏实，也不甘心。如何合
理干预过程才能保证结果，又没人说的清楚。

【课程综述】

每个管理者每年都要回答一个问题：
怎样才能完成公司下达的任务目标？
管理者在努力的做一些事情，比如把任务分配到每月、每人、每区域。或者招人、细

分客户、培训等等。但是没人说得清这些事情对业绩增长有没有用。
销售管理者的职责就是完成公司的业绩指标，所以，必须确切的知道到底要采取哪些

策略才能最大限度的实现业绩增长。还要找到和管理支持这些策略的具体销售活动并确保
这些活动会按照计划发生。
不同的公司业绩驱动力有很大区别，比如大单是机会管理、小单是效率管理、大客户

是客户经营，小客户是关系管理，管理者必须结合自己的销售模式定位出自己的业务类型
和管理重点。

本课程的目标是希望帮助销售管理者建立起从业绩到销售行为的管理路径图，让业绩
实现有明确的路径并成为一种可控的行为。本课程主要内容如图所示：
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1. 根据公司战略，确定业绩方向和指标，比如是利润为主还是销售额为主
2. 根据业绩指标，进一步细化，并设计业绩目标
3. 结合选择的业绩指标，确定业绩增长可能的路径
4. 结合选择的路径，制定业绩增长策略，并设定业绩增长目标
5. 结合设定的策略和目标，管理业绩增长策略
6. 结合设定的增长策略，确定销售流程、销售活动和销售管理活动
7. 选择重要的销售活动，设计销售流程和销售活动指标
8. 管理这些重点销售活动

我们建议您以本次培训为契机，重新审视销售管理体系，并强化指标管理和活动管理，保
证业绩实现。

【核心思想】

 绩效管理就是找到组织目标和个人目标之间的关系，并设计实现路径
 不同的销售类型（大订单、小订单；大客户、小客户），销售流程管理的重点完全不

同，管理者首先要识别出管理重点是什么，才能真正管理业绩
 业绩公式：销售业绩=（商机数量*转化率*客单价）/销售周期
 对于业绩管理，你需要找到撬动业绩增长的杠杆，也就是增长策略
 想实现业绩，要让销售做不同的事情，而不是更多的事情。
 不是指做某些事情一定能实现业绩，而是指实现业绩一定要做某些事情，找出来，管
理它

 统一的销售方法论往往会害了销售队伍，在鞋与脚的博弈中，失败的肯定是鞋子。
 销售管理的手段：简化目标、目标转会行为、实施记分表、建立问责制
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【辅助工具】
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【课程内容】

课程导入：我们真的在管理业绩吗？
w 案例讨论：萧易做什么才能提升业绩
w 管理者错在哪里？
w 如臂使指：到底怎么管理业绩
w 业绩：业绩管理的路径图
w 业绩解码：业绩、策略、活动、指标、目标分析

第一章：组织业绩层：为销售设计终点
第一节：理解业绩指标           
第二节：业绩选择

w 业绩分类：四大业绩指标
w 财务指标：不同的财务指标到底体现了不同的战略意图
w 工作坊：找出你应该考核的财务指标
w 客户满意度：你到底看上我什么了
w 工作坊：找出你应该考核的满意度指标
w 员工满意度：为什么销售流动率那么高
w 工作坊：找出你应该考核的员工满意度指标
w 市场占有率解析
w 工作坊：找出你应该考核的市场占有率指标
w 销售业绩制定实例分析

第三节：业绩设计：
w 业绩制定的五种方法
w 销售漏斗应用分析
w 销售漏斗实例
w 业绩制定的十个原则

第二章：销售策略层：找到业绩增长的杠杆
第一节：策略是如何制定的
w 什么是策略？
w 什么是好的策略？
w 策略略制定的步骤？
w 策略来源于哪里？
第二节：策略方向选择：策略选择
w 案例分析：某公司业绩策略
w 销售业绩增长公式
w 找到业绩增长的障碍
w 从市场制定管理策略
w 从销售人员制定管理策略
w 从客户制定管理策略
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w 从产品制定管理策略
w 选择重要策略
w 细化管理策略
w 工作坊：制定属于你团队的策略
第三节：策略设计
w 分析辖区销售业绩来源
w 制定销售策略和衡量标准
w 选择属于自己的销售策略
w 制定策略常犯的错误
w 案例分析：某公司的业绩增长是怎么完成的

  第三章：销售活动层：驱动业绩成长     
第一节：理解销售活动的作用

w 什么是销售活动
w 为什么是重要的销售活动
w 不同的销售模式的管理重点确定
w 重要活动设计流程
第二节：活动选择

w 销售流程的设计标准
w 不同销售模式，不同方法论
w 五种销售方法论分析

 策略销售
 客户拜访
 客户经营
 客户发展
 客户成功

w 销售活动选择
w 重要销售活动确定

               第三节：活动目标设计
w 活动要素
w 活动目标设计
w 对齐表

第四章：活动管理
w 销售活动落地策略
w 为什么执行不力
w 执行四步法
w 设计激励记分表
w 实施问责制

  课程总结：
w 审视你的业绩、策略、流程、活动、指标、目标
w 业绩对齐
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【课程建议】

 如果你正在制订全年工作计划….
 如果你为业绩增长缓慢而发愁……
 如果你不知道怎么管理业绩……
 如果你不知道销售管理到底管什么才能对业绩有影响……
 如果你的销售流程不能真正为你创造绩效…
这门课程将是你的首选，它重点帮助销售管理人员建立起从业绩下达到业绩实现的管

理路径，根据自己的市场情况设计与调整业绩实现路径。结合路径设计销售流程和活动，
根据指标和数据管理销售活动，促进业绩达成。

【学员收益】

 建立一套完整的销售业绩管理路线图，让业绩始终处于可控状态

 掌握公司业绩分解和管理的方法，让业绩对准战略

 掌握使用增长策略控制销售业绩的方法，通过策略管理，确保销售代表的精力放在高
影响力活动上

 通过业绩管理模型，掌握业绩、策略、销售活动的选择、设计和管理。让销售活动始
终与业绩指标，让销售的主要活动始终锚定业绩实现

 对于大单，改善订单策略和摆放质量，全流程的管理质量，提升业绩

 对于大客户模式，通过客户经营流程改善业绩指标

 对于小单找到优化商机产出的方法

 对于小客户，通过客户成功找到改善业绩的方法

 制定销售活动管理的办法
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