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邓翔    销售易联合创始人 
• 目前负责销售易的销售销售团队 

• Dell+EMC15年销售及销售管理经验 

• 管理过过电信，金融，政府，商业客户等多条业务线 

• 天津大学工学学士，厦门大学管理学硕士  



搭建销售团队可能面临的问题 

业绩完不成／客户留不住／销售找不到 

• 我应该请什么样的销售人员？ 
• 业绩不好到底是产品差还是销售废？ 
• 有个大客户，产品差口气，要不给他定制一个？  
• 销售线索不够怎么办？ 
• 新人不出业绩，换人还是继续观察？ 
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三种营销模式 
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选择合适的销售模式 
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典型的B2B漏斗（Buyer’ Journey) 

漏斗底部 客户保持漏斗 漏斗上部 漏斗中部 

客户意识 考虑选择 购 买 服 务 

商机跟进 保持，扩大 
Upsell / Cross sell 

Inbound & 
Outbound 
Marketing 

培养&甄别 

潜客 成交 忠实客户 
口碑传播者 



销售管理全流程体系LTC 

营销
过程 

市场活动 客户阶段 项目阶段 签单阶段 合同阶段 订单阶段 

推广活动 

老客户 
介绍 

销售挖掘 

网站 

客户筛选 销售机会 招投标 签合同 

需求调研 

项
目
跟
进 

投标准备 催款回款 

监控 活动ROI 

产
品
预
测 

下单 

生产供应 

客户分布 销售预测分析 
产品预测对接 业绩完成统计 财务对接 ERP对接 



打造高效销售团队三个重要环节 

Build 
建立流程 

Measure 
衡量 

Learn 
反省 



企业销售管理体系 

从市场活动到回款全流程 

销售打单流程 

销售行为（过程）管理 

控制流
程来控
制结果 

 
 
 
 

流程 
体系 

提升销
售工作

效率 

 
 

销售 
人员 

新人快速上手 缩短销售周期 提升销售人员工作效率 

高效利
用客户

资产 

 
 
 

客户 
客户资料和 
项目全记录 提升客户资源利用率 客户分析和洞察 
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产品发布后第一步:  种子用户的获取 

• 从熟人和朋友圈入手 

• 从种子用户处获取反馈和建议，完善产品 

• 测试免费，收费以及定价策略 

• 网络投放，摸索典型销售流程 



早期销售团队的任务？（0-30人） 

• 找到成功销售的画像 

• 建立业务流程雏形 

• 获取关键业务数据 

• 收入 



销售绩效分析（获客成本，客单价，人均生产效率…...) 

    

      

  

成交客户分析 团队业绩贡献 丢单原因分析 

平均销售周期 平均成单金额 项目漏斗推进 



销售漏斗预测 

加权预测 

人工预测 

按产品线预测 

 按业务类型预测 



销售阶段 

找出最适合的销售流程，执行并随产品服务持续改进 

初步接洽 需求确定 方案报价 商务谈判 签  约 

• 销售流程固化最佳实践 

• 引导新人快速上手 

• 复制成功的销售铁军 

• 规范公司销售流程 



你准备好增长了吗？ 

如果一个事情，你不能衡量它的话，你就不能增长它。 

——— 彼得. 德鲁克 



你准备好增长了吗？ 

• 稳定的线索来源 

• Product Market Fit 

• 运营数据基本健康 



目 录  

搭建销售团队的
基本原则 

早期销售团队搭建 团队运营 
（招聘，培训，管理） 

 

讨论 

01 02 03 04 



销售团队运营 

• 招聘（选对人） 

• 培训（培养人） 

• 管理（用好人） 



选对人（招聘） 

找到完美候选人的概率很低，更重要的是找到可持

续成长的候选人 

• 发现总结成功销售的能力模型 

• 怎么面试更有效 

• 持续跟踪业绩表现，优化招聘模型 

• 最难其实是没有合适候选人 



培养人 

建立员工培训发展体系 

• 针对能力需求模型设置培训课程（SMART） 

• Mentor只能作为辅助 

• 手段持续教导 

设立可预期结果的培训标准 



打造高效销售团队三要素 

技术 流程 

人 



谢谢 
THANKS！ 
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