
打造可复制的业务体系
点燃增长趋势
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5000万

1亿

5亿

50亿

4 SBF

5 PMF

6 市场定位

7

8

客户画像

9

Sales

产品交付

时间

营收

解决方案

交付体系

客户成功

赋能体系

17

18

19

20

原型设计/可行性分析 商业化契合点 规模化增长商业化体系设计

业务流程

获客渠道

10

11

Partner12

13 SFA

14

15

15

16

最佳实践

统一语言

商业路径

扩张方案

1 创业灵感

3 原型设计

2 可研分析

商业化准备阶段 解决卖出去的问题 规模化增长 成为市场绝对领导者探索增长模式

寻找客户，方案验证，项目交付

销售团队组建，寻找扩张路径

运营体系

流程型组织建设

生意=新客营收 + 老客营收

生意=客户数 X 客单价

生意=（(MQL*mql+SQL)
sql + SAL）sal

#

# #

组织力提升

毛利率提升

部门独立运营

21

22

23

24 扩张体系构建

B2B企业的发展路径
生意=人均产值 X 人员数量
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B2B企业销售体系

销售流程

销售管道管理 销售预测
目标设计

与绩效评估
销售复查
与督导销售管理

变
革
管
理

培
训
教
育
与
执
行
机
制

销售策略 合作伙伴/供应商策
略

客户分层与覆盖市场计划及预算
产品与服务
组合策略

价格策略

能力模型与职业发展 绩效管理与激励管理 能力发展组织架构与岗位
销售组织
与人才

销售技术
与工具

个人工作台 企业其它系统整合
销售

管理仪表盘
CRM

系统平台

S1孵化 S2需求 S3方案 S5持续服务S4签约
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B2B企业的核心业务流程



Copyright© 2022 Neocrm. All rights reserved. 

B2B企业的信息流程（LTC）

IPD(上游) MM（上级）

LTC 1-N（下级）

OTD（下级） CSM（下游） ITR（上游）

产品、手册
培训 目标清单

高质量线索
行业方案

客户档案
订单数据
市场需求

需求、方案

定制产品

客户投诉
流程推动

问题解决

存量客户清单
档案

客户档案
商机

合同、订单

项目里程碑、收款
验收、客户档案
商机
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B2B企业如何搭建自己的IT架构（数据流程）

CR
M

ERP

客服
数据

HR
数据

产研
数据

销售
数据

财务
数据

中台收入
数据

业务
数据

管理展示数据
运营健康数据

CEO首页
CEO看板
VP&GM首页
VP&GM看板
项目执行看板
销售预测看板
目标完成情况
...

预算实际
回款数据
人力变化
采购数据
预算执行
团队ROI
销售费用
运营费用
产品成本
人力成本
执行差异
应收账款
项目健康度

流程
数据

OA

人力
动态

质量
数据

销售
动态

全周期客户维护，公司精细化运营管理及战略规划内

外

最
佳
实
践
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Neocrm为企业提供“战略到落地”的端到端服务
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客户连接 客户画像 客户开发 项目管理 客户服务

• 客户标签
• 客户动态
• 交易数据
• 基本信息

• 企微活码
• 智能名片
• 裂变工具
• API接入
• ...

多渠道客户接入

完善客户画像
客户分类管理

新B端客户
子公司业务员A

• B端客户信息维护
• 客户拜访
• 商机培育

老B端客户
子公司部门领导B

• 年度拜访计划派发
• 拜访管理
• 商机培育

根据公司拜访以及行为
规则，依据客户等级生

成拜访计划
通过拜访管理培育商机，
并在crm里面进行商机的
推进以及供应内容的管
理，通过BI抓取交易数

据，完善客户画像

• 满意度收集
• C端客户投

诉受理
• 交付质量提

升

客户满意度

客户联系沟通

客户个人微信 员工企业微信 销售易CRM平台

客户营销触达

数据全面沉淀

任务提醒协同

拜访审批领导可以在审
批流里面查看客户信
息，从而确定拜访内容

以B端客户为中心，建立端到端的营销服全流程管理体系



Copyright© 2022 Neocrm. All rights reserved. 

增加线索

经营客户

锚定客户

经营KOL

经营老客户

……

市场拉动

提升赢率

趋势分析

ROI分析

……

销售方法论

一线赋能

商机过程管理

以CRM为
管理抓手
执行落地

收入增长

50%

作战地图

输单分析

……

目标 执行
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设目标、抓过程、拿数据、做决策

目标指标

300万 月营业收入

客单价（TCV>=30万）

10 月成交客户数

1:3 成交比（赢率）

30 FAE接受商机数（SAL）

90% 触客（商机）转化率

33 意向客户（SQL）

20 集客意向客户

13 自拓意向客户

20%-10% 画像客户向意向客户转化率

100-200 所需画像客户（MQL）

销售角色 行动/任务

FAE 10个-18个订单/月

CSM 10个-18个订单/月

FAE 10个-18个成交订单

FAE 30个-54个销售接受商机/月

FAE 33-60个意向客户/月

SDR 20-60个意向客户/月

FAE 13个-20个自拓意向客户/月

SDR 300个-600个潜在客户/月

月营收目标

进入销售流程

通过目标识别

使用培训

待培育

待自拓

线索培育通过
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通过目标的下发与执行分析，帮助管理者快速实时洞察业务

设定目标

BG分解

BD拆分

BU拆分

计划到人

业绩汇总

战
略
调
整

集团公司

BG1 BG2 BG3

BD1 BD2 BD3

区
域

产
品
线

向
上
汇
总

目标分解到中心 目标分解到部门

目标分解到个人 目标分解到年度

目标分解到季度 目标分解到月度
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更高效的获客-公域私域全渠道运营

➢广告投放
➢网站营销
➢ Earned-media
➢社交营销
➢线上直播
➢线下研讨会
➢ EDM
➢SMS
➢Call-center
➢小程序

➢二维码
➢名片扫描
➢员工活码
➢群活码
➢裂变海报
➢智能名片
➢……

潜在客户 意向客户 成交客户客户

私域

公域

市场营销客资数据 潜在客户池

市场部 销售部

Data Gap

BU Gap

意向客户池

客户成功部

NO

企业自身数据DMP数据
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各市场渠道表现分析
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线索到商机趋势分析–
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市场ROI分析，助力市场经营数字化运营
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定义市场的服务水平协议，促进销售线索转化为收入

初级

中级

高级

线索的处理过滤并不
需要非常复杂精细，
人工处理可以实现，
主要关注产出情况，

可以逻辑自洽

随着线索量变大，流
速加快，需要建立评
估机制，判断线索交
付客户的阶段，主要

关注转化率

当转化率过低激发市场-
销售矛盾时，我们需要

利用服务水平协议
（SLA）协调销售部门和
市场部门，定义线索价

值

“使用销售部门和市场部门的服务水平协议，用定义明确的、定量的目标来代替销售部门和市场部门关系中主观
的和定性的方面！“

---Mark Roberge
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增加线索

经营客户

锚定客户

经营KOL

经营老客户

……

市场拉动

提升赢率

趋势分析

……

销售方法论

一线赋能

商机过程管理

以CRM为
管理抓手
执行落地

收入增长

50%

作战地图

输单分析

……

目标 执行
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经营老客户：建立客户信息档案，统一客户360视图、展示客户全貌，为客户管理全面信息化打下基础

客户

基本信息

客户

交往信息

客户

业务信息

客户

价值信息

金牌客户

重要客户

普通客户

客户等级评估客户价值贡献

客户分类：

蓝筹客户

平面客户

其他客户
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锚定客户：评估客户价值，聚焦更高价值的客户资源（权益-管理-战术）

利用10分制评分表对客户价值分别进行评分，决定要投入的客户以及投入资源的多少。示例

参考平衡计分法通过企业运营的各个部门，根据客户信息等级、销售额、毛利率综合评定，全面评估客户；

Strategic Relationship

Key Account  

Management

以销售管理为主的客户层
Sales  Management

以交易管理为主的客户层
Transaction Management

提
升
关
系
级
别

扩展产品和服务组合

选
择
有
潜
力
的
客
户
向
更
高
关
系
拓
展

战略
客户

大客户
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以客户为中心的全业务流程模型

NA客户

不
同
层
级
的
客
户
旅
程
不
同

KA客户

SMB客户

战略VIP客户

普通客户

核心客户

战略客户

向
上
推
进

BDR MDR SDR

AR SR

FRCSR

BDR MDR SDR

AR SR

CSR

MDR SDR

AR

CSR

行业化经营

区域化经营

集客式经营

➢ 获客来源：自拓为主，打造行业标杆，经营圈子
➢ 客户培育：长线思维，关注行业人脉，培育灯塔
➢ 客户转化：挑战式销售，方法论+销售工具+方案
➢ 合同交付：价值交付，重点关注OTD，做标杆
➢ 客户成功：服务+咨询，行业铁四角共同服务客户
➢ 售后服务：CSR作为问题的Owner，到SR闭环

➢ 获客来源：渠道为主，培育生态伙伴，互推商机
➢ 客户培育：聚焦一、二线城市腰部客户，发展伙伴
➢ 客户转化：渠道赋能+标准打法+标准方案
➢ 合同交付：轻量交付，拉动伙伴培育伙伴交付能力
➢ 客户成功：区域CSR+伙伴共同服务，让利伙伴
➢ 售后服务：伙伴+CSR+SR

➢ 获客来源：增长黑客，网销+电销+面销
➢ 客户培育：AARRR+各节点转化率+工具
➢ 客户转化：解决方案式销售，客户教育+产品演示
➢ 合同交付：线上单模块交付，培训，应用手册
➢ 客户成功：产品使用培训，管理员训练营等课程
➢ 售后服务：线上技术支持+使用视频+功能QA+Tips
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经营老客户：老客户活动分析
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增加线索

经营客户

锚定客户

经营KOL

经营老客户

……

市场拉动

提升赢率

趋势分析

……

销售方法论

一线赋能

商机过程管理

以CRM为
管理抓手
执行落地

收入增长

50%

作战地图

输单分析

……

目标 执行
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优化销售日常Review机

制，以CRM为管理抓手，不

断强化战略-执行的落地：借助

CRM实现管理的数字化与可视化。

建立销售、运营及服务等

相关机制的统一制定与执行：

线索分配、商机报备、各类审批、

基础使用规范等机制与措施。

针对不同业务提炼并持续

优化标准销售方法论：直销/渠

道，统一销售语言、标准化销售动

作。

销售流程

销售管道管理 销售预测
目标设计

与绩效评估
销售复查
与督导

销售管理

变
革
管
理

培
训
教
育
与
执
行
机
制

销售策略 合作伙伴/供应商
策略

客户分层与覆盖
市场计划及

预算
产品与服务
组合策略

价格策略

能力模型与职业发
展

绩效管理与激励管
理

能力发展组织架构与岗位
销售组织
与人才

销售技术
与工具

个人工作台 企业其它系统整合
销售

管理仪表盘
CRM

系统平台

S1孵化 S2需求 S3方案 S5持续服务S4签约

1

2

2

3

2 2
3

2

1

随需而变，持续优化的销售体系
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让业务经营更加清晰（LTC）

销售复查与督导 销售工具打磨与支持 销售管道管理 销售预测 目标设定与绩效评估

确定目标、识别差距

分析根因、共识行动

评估结果

场景设计、流程优化

行业方案、作战卡

PPVVC/BANTSC/CCS

阶段设置、节点控制

关键事件、里程碑行为

漏斗检查、销售支持

销售漏斗、成交几率

商机数量、商机规模

销售周期、GAP分析

纬度设计、目标分解

SOP执行 、周期检查

绩效评估

S1 S2 S3 S4 S5 S6

执行采购

客户发现问题，

并且通过一些方

式开始了解怎么

解决这个问题

产生疑问

初步了解行业内都

怎么解决这个问

题，并且不断充实

自己的知识储备

了解解决方案

开始寻找多家厂商，

并且开始同步自己的

问题给厂商，希望听

到更多的专业的解决

方案

寻找更多厂商

听取各大厂商的解决

方案，评估方案价

值，并提出质疑，并

且有可能需要进行

POC测试

选择解决方案 选择合作伙伴

立项成功之后根

据预算，方案价

值等进行厂商选

择

了解客户信

息，行业信

息，准备相关

材料，做拜访

前准备

准备初步材料

给客户演示解决

方案，深挖客户

需求，同步相关

材料进行教育

完成初步咨询
针对调研材料和客

户行业背景进行问

题诊断和分析，并

准备解决方案和

demo环境，准备

演示

分析所遇问题

解决方案展示，

demo演示，创

建构想，体现价

值得到客户的认

可

解决方案展示

针对客户需求

以及方案确定

客户购买的版

本以及 l i cence

确定购买服务

完成报价和合同的

流程，协助客户完

成商务流程

协助完成购买

购买旅程

销售流程

评估矩阵
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销售方法论示例

目标识别 赢得支持者 赢得权利支持者 赢得高层支持者 商务谈判 签约

定义问题 确认需求 选择解决方案 评估风险

销售活动

• 客户研究
• 识别联系⼈
• 激发兴趣
• 拜访前准备

• 让联系人承认痛点
• 诊断原因
• 创建构想
• 将联系⼈转变为⽀
• 持者
• 同意后续步骤

• 诊断原因
• 创建构想
• 将权利人士转变为
• 全力支持者
• 同意SOE
• 三板斧
• 引荐高层支持者

• 开始执行SOE
• 价值分析
• 实施计划
• 要求关单

• 谈判准备
• 商务谈判

• 签订合同

销售工具 • 目标客户清单
• 成功案例
• 关键人物表

• 方案提词板
• 构想创建模型

• 方案提词板
• 构想创建模型
• SOE模版

• 价值分析模版
• 实施计划模版
• 成功标准模版

• 谈判准备表
• 交换清单

• 合同模版

阶段成果 拜访前邮件 支持者邮件 权利支持者邮件及
认可的方案

SOE邮件 已确定的合同T&C 已盖章合同

客户购买流程

销售流程阶段
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商机过程管理–
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两种客户版图–

• 三位决策者，见过一位，存疑，
两位无接触

• 唯一的支持者与决策者隔级汇
报，影响力有限，他的老板（汇
报给决策者）无接触

汇报关系

影响力版图
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作战地图--个体画像纬度–

行为取向交互程度关系状况决策角色 重要程度
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销
售
例
会
的
层
级

时间

CRM系统
信息更新

CRM报表
实时呈现

上周五 周一上周四

一线Review

•以点为主
•贯彻执行
•检查角色
•关注问题和困难

管理Review

•点面结合
•分析决策
•教练角色
•关注规律性问题【示例】

3.总结评估

2.询问分析 4.决策行动

1. 汇报请援

3.总结评估

2.询问分析 4.决策行动

1. 汇报请援

项目看板

销售目标达成分析

项目阶段推进

作战地图

按行业预测/趋势分析

团队赢率分析

优化销售日常Review机制，以CRM为管理抓手，不断强化战略到执行的落地
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建立销售、运营及服务等相关机制的统一制定与执行

S1目标识别 S2赢得支持者 S3赢得权利支持者 S4赢得高层支持者 S5商务谈判

S1-1创建商机
流程

S1-2客户信息
评估流程

S1-3客户核心
信息修改流程

S6签约

S2-1商机立项流程

S2-2重大商机报备流程

S2-3Code申请流程

S3-1技术引导评估流程

S3-2商务公关评估流程

S3-3中台专家申请流程

S4-1技术方案评估流程

S4-2公司参观流程

S4-3招标流程

S4-4SOW评估流程

S5-1报价申请流程

S5-2合同评审流程

S6-1签约流程

S6-2商机关闭流程

S2-4售前资源申请流程

S2-5商机升级流程

S2-6售前资源调度流程

S2-7工时录入和评估流程

流
程
框
架

端到端流程打通，不是把整个LTC流程画完并实现线上化就完事了，而是需要在组织、流程和认知上实现拉通并高度结合行业认知和最佳
实践的管理体系
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价值总结

C
R
M
项
目
实
施

可
规
模
可
复
制
的
销
售
体
系

看得清

控得住

管得了

做得好
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关于销售易

实施交付团队+客户成功经理无缝结合的服

务与支持，保证客户满意度

服务优势
基于移动、社交、云、大数据、AI、IoT，

打造全新一代移动CRM

创新优势

腾讯、红杉资本、经纬中国鼎力支持，保障
产品、技术、服务、运营全面领先

资本优势
汇聚企业应用与互联网专家，核心团队多由来自

于SAP、Oracle、IBM、Salesforce、埃森哲等

IT企业级专家和国内BAT的互联网精英组成

团队优势

赋能企业
以客户为中心

唯一一家连续五年（2017-2021）入选Gartner 
全球SFA魔力象限的中国CRM厂商

并入选Gartner aPaaS 推荐供应商名单

专业优势

http://www.rapidesign.cn/
http://www.rapidesign.cn/
http://www.rapidesign.cn/
http://www.rapidesign.cn/
http://www.rapidesign.cn/
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更多客户借助销售易实现业绩规模化增长



Thank you
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