


销售流程对于销售业绩的影响

不知道
6%

没影响
5%

负面影响
1%

一般提升
49%

大幅提升
39%

88%的受访者指出销售流程可以提升或大幅地提升他们的销售业绩

Source-2008 Sales Performance Optimization Report



销售流程的成熟度分为四个阶段

XXXX销售团队目前处在第一级别：随意发挥

主要体现在于对销售项目进展过程没有标准的和合适的流程步骤来细化。

没有标准的销售流程

随意发挥的销售方式

可预测性差，但是不是

一定不成功

基于技巧的培训

有定义销售流程，

但没有强化

没有对流程的执行

进行监控和衡量

有50%的被调查公司

属于级别2

基于方法的培训

级别1
随意发挥

级别2
非正式流程

级别3
结构化流程

正式定义并强化的

销售流程和节奏

滞后的测量

基于角色的培训

根据实时参数对销售

流程进行调整

销售流程与其他部门

（HR IT 市场 销售

客户服务）和支撑技

术完美融合

销售流程和业务目标

紧密结合

级别4
动态管理

58%

49%

39%

58%

49%

39%

销售任务完成率

销售机会赢率

销售人员流失率

销

售

流

程

的

采

用

程
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线索到回款L2C的全流程概览—Level 0

获

取

线

索

评

估

线

索

培

育

线

索

分

发

线

索

定义
商机

评估
商机

价值
定位

商机
谈判

商机监控和报告

授权和管理
信用

管理销售
订单

开票管理 管理应收账 管理收款
客户争议
处理

管理客户
请求

客户多渠道
自服务

助理服务 现场服务 维保服务 投诉管理

服务工位
管理

服务质量
管理

知识管理 定价及预算
管理

……

管理订单
履行

维护客户
主数据

管理销售
合同



从线索到现金（LTC）的全流程管理

线索管理 客户管理 商机管理

商机跟进标准
销售预测
团队协同

客户分组
360°分析
联系人管理
客户推荐

线索收集生成
验证分发
跟踪培育

销售管理

配置报价 合同/订单 应收管理

发票管理
催缴催收
变更管理

合同管理

销售订单

产品配置
复杂价格
报价

销售运营

线索来源分析
线索转化率
线索ROI

客户画像
行业分析

销售行为分析

销售预测
漏斗转换效率
目标管理

产品线预测
客户产品线分析

定价分析 营收分析

多维度业绩分析
逾期分析
回款分析
应收分析

财务

集成ERP



销售打单流程举例

解决方案形成 评估 承诺

业务开发 目标识别 方案形成 支持者甄别
关键人物
拜访

机会甄别 机会控制 谈判

电话，邮件脚
本新业务开发

模式

目标菜单成功
案例

方案形成提词
SDP

支持者
甄别提问

拜访准备针对
性SDP

关键项目事件
表

机会甄别提问
SOE模式

谈判工作表

支持者信函 影响范围图
价值总结SOE

草稿
实施计划成本

效益表
合同

A
活跃
0%

G
目标分享

10%

C
支持者确认

25%

E
评估
50%

P/V/W/L
提案I/口头

10%/90%/100%/0%

客户购买流程

流程阶段
销售技巧

销售工具

销售流程
支付物品

漏斗里程碑



典型销售机会流程及要素

需要指出的是，销售流程的关键要素是客户的购买流程。很多认为自己有销售流程的公司，

其流程往往是一系列内部处理步骤的罗列，而非基于如何更有效地配合和满足客户在采购每

一环节的需求和步骤。

顾客购买流程

销售流程步骤

行为/里程碑

可核查的结果

执行角色

销售支持 & 工具

管理信息系统

100%80%60%40%20%10%



信息技术的快速发展，推动CRM行业演进

10,000人 100,000人 1000万人 60亿人

1250亿
万物互联

大型机 小型机
PC

WEB1.0

社交

移动

IoT

AI

SIEBEL Salesforce 销售易



客户旅程精细化运营- B2B

了解 搜索 报价&议价选型 下单 交付 财务售后支持

全域营销 销服一体

关系构建

复购



客户旅程精细化运营- B2B

潜在
客户

留存
客户

线下广告，线上引流 （营销管理）

线下渠道体验 （经销管理）

渠道销售，电商
（交易管理）

客服，维修（客服管理）

私域互动，洞察（忠诚度管理）



市场

销售

获取线索

客户分群及目标设定

营销活动定义和规划

营销活动设计和执行

其他获取销售线索

线索收集和数据清洗

归档

评估线索质量

线索量化分析

线索扩展信息整合

是否可分配
销售跟进？

培育活动设计和执行

丰富线索信息
并重新评估

是否可分配
销售跟进？

是否需要
再培育？

商机监控、
报告以及优化

定义商机

评估商机

价值定位

商机谈判和
商机关闭

评估销售渠道/销售
代理的能力

优化线索分配

销售实施线索跟进

销售是否
接受线索？

评估线索 培育线索

市场跟进

商机管理 分配线索

销售跟进

销售接受线索

归档

评估、分析、报告

Y

N

Y

N

Y

N

N

Y



会议类型：

参加人员：

时间/时长：

会议内容：

单对单例会

销售经理/每个行业
销售

每周一
30分钟

销售团队例会

经理/所有销售

每两周1小时

行业业务会议

VP/销售/售前/产品线

每月的第一星期
2小时

季度业务Review

VP/全体销售/售前/产品线/交
付

每季度的第二到第四周1-2天

年度誓师大会

全体销售及相关团队

新财年第一个月
2天

周 月 季度 年度

1.

2.

3.

4.

5.

6.

1.

2.

3.

4.

5.

6.

1.总体完成业绩情况

2.Pipeline健康度分析

3.关键项目进展

4.各相关团队业务更新

5.行动列表

6.其他需要沟通协调问题

已完成业绩
（10分钟）

成功案例分析
（5分钟）

Pipeline健康分析
（15分钟）

行动列表

销售技能训练
（30分钟）

公司其他政策等沟通

1. 已完成业绩（2
分钟）

2. Pipeline健康
（10分钟）

3. 关键项目进展
（10分钟）

4. 具体担忧或问
题

5. 行动列表

公司年度业绩回顾

公司新的一年战略目标，计
划等

公司优秀人员颁奖

重要产品线/服务宣讲

行业知识，产品知识，解决
方案等培训

晚宴及团队活动

行业整体业绩回顾

优秀表现奖励（销售，售前，
产品线）

新季度销售策略和计划

各相关条线更新

销售人员季度Review及 大客
户计划轮流宣讲讨论

团队建设活动

1.

2.

3.

4.

5.

6.



流程阶段

客户业务背景（1%） 目标支持者的业务目标：2%
项目主负责人（CIO/VPSales）

核心业务目标
CEO/董事长拜访 谈判策略准备 合同评审 输单原因复杂

目标识别（10%） 赢得支持者（30%） 赢得权力支持者（50%） 赢得高层支持者（70%） 商务谈判（80%） 签约（100%） 输单

基本业务，销售输入，公司规模，
销售团队规模

内部方案策略讨论会打钩
内部方案彩排（高层会面）打钩

谈判计划表（制作，填写）必填
Owner：负责
确认输单原因

高层拜访打钩 打钩

会议总结邮件

业务模式（1%） 其选择服务商的核心诉求（2%） SOW初稿 商务洽谈其对服务商核心诉求 合同签署

卖什么，卖给谁，怎么卖？ 目标支持者偏好 SOW初稿打钩 合同采购/合同/付款流程打钩权利支持者偏好 打钩

要什么？想什么？怕什么？ 要什么？想什么？怕什么？

项目发起人上CRM的核心业务目
标（5%）

客户的IT环境（1%） 确定项目上线计划表SOE 合同生成汇报交流会议 合同盖章



客户业务背景（1%） 目标支持者的业务目标：2%

目标识别（10%） 赢得支持者（30%）

基本业务，销售输入，公司规模，销售团队规模

业务模式（1%） 其选择服务商的核心诉求（2%）

卖什么，卖给谁，怎么卖？ 目标支持者偏好

要什么？想什么？怕什么？

项目发起人上CRM的核心业务目标（5%） 客户的IT环境（1%）

项目发起的发起人？ ERP，OA，CRM厂商品牌

项目发起背景和动机？ 开放写

上CRM的核心业务目标？

项目决策机制（1%） 竞争分析（2%）

目标识别（10%） 赢得支持者（30%）

竞争对手名称，介入时间

商机作战地图必填 我们是A，B，C供应商？

（下拉框&填写详细内容）

项目目前是否有预算，多少？（1%） 方案和DEMO（8%）

方案和DEMO

预期什么时间上线？（1%） 支持者信函（1%）

跟系统邮件事情，先期图片上传

同行业案例收集 打钩 安排选型主负责任见面？时间？3%

打钩项和填写

方案和需求差异分析

（打钩）

客户背景和业务模式 支持者信函

上CRM的核心业务目标 方案ppt上传

BANT（需求，预算，决策人，时间）

项目发起人上CRM的核心业务目标 支持者信函

核心行动

流程
产出物

流程检查点



赢单

流失 9862.4% 滞留 25 目标识别

流失 617.6% 滞留 6 赢得支持者

流失 14.5% 滞留 6 赢得权利支持者

流失 00% 滞留 3 赢得高层支持者

流失 541.7% 滞留 1 商务谈判

33天

2天

8小时

1小时

9天

王涛

21.7% <

64.7% <

68.2% <

80% <

50% <

平均客单价：¥140,644.00 销售周期：45天 赢单率：3.8%

赢单

流失 94843.3%目标识别

流失 10418.1%赢得支持者

流失 267.6%赢得权利支持者

流失 259%赢得高层支持者

流失 3013.3%商务谈判

22天

5天

2天

2天

4天

公司均值

26.2%<

59.4%<

81.5%<

80.9%<

69.3%<

平均客单价：¥154,310.00 销售周期：34天 赢单率：7.1%

vs



合同管理 订单管理 应收管理 发票管理 收款管理

退款应收变更订单变更

变更管理

ERP

财务系统

线索到报价



一体化
企业级
移动为先

阶梯价格

捆绑和加售价格

折扣与促销

平价和单价

多维度定价

价格配置器

模板打印

报价审批

产品配置器

组合产品设置

合同管理

订单管理

回款管理

销售易销售云

线索到商机（L2O）
ERP财务系统

报表和分析销售漏斗与预测 销售业绩分析 多维度的销售营收分析

销售易为企业打造了CPQ（配置、价格、报价）解决方案



CRM
线索到商机（L2O）

ERP/财务系统

报价到回款
（Quote-to-Cash）

通过Excel表格记录信息，
手工分析数据

庞大的助理团队通过与销
售口头沟通后手工在ERP

中下订单

内部IT团队开发系统或者
购买单独的询价系统



扫码加群主“易小妹”微信

即刻加入“销售管理研习社”

关注“销售 · 易社区”

获取更多销售管理技巧

关注“销售彦论 · 视频号”

随时查看销售彦论经典金句


