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数字化招聘体系的建设
The establishment of digital recruitment system



0 1   0 2   0 3     |  建立一套理想的销售特质理论

-0.2       -0.1      0       0.1       0.2         0.3         0.4        0.5

应变能力

传递价值的能力

智力

异议处理能力

亲和力

勤奋力

热情

沟通能力

销售成功的重要驱动因素
                 ——贴合实际业务场景的销售特质



|  可量化的销售招聘模型 0 1   0 2   0 3    

根据理想的销售特质
对求职者进行评估



|  发现高权重的销售特质 0 1   0 2   0 3     

在不断学习和迭代模型的过程中

发现高权重的销售特质



六大底层能力模型的搭建
The establishment of six basic competency models



|  六大底层能力模型的搭建

理解“人”

理解“场”

理解“产品”

会“说”的能力

会“要结果”的能力

会“听”的能力

三大理解+三种能力



|  理解“产品”的能力 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5   0 6   

陷入产品细节：产品功能操作说明

陷入专业名词：专业术语科普词典

陷入客户需求：提前实施售后服务

1、产品介绍的三大误区:



|  理解“产品”的能力 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5   0 6   

产品经理的颠覆性思维:

从 功能——场景——价值

到 价值——场景——功能



|  理解“人”的能力 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5   0 6   

2、对人性的洞察:情绪是怎样产生的?

认知到情绪
第一层

第三层

学会影响他人情绪
第六层

觉察到自我的情绪
第二层

学会管理自我情绪
第四层

觉察到他人的情绪

情商（情绪智商）管理的五个层次



0 1   0 2   0 3   0 4   0 5   0 6   |  理解“场”的能力

真正的客情不仅仅建立在经济关系上，
更应该建立在社会关系上。

社会
关系

经济
关系

3、好客情的建立：如何理解销售和客户之间的“场”



|  会“听”的能力 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5   0 6   

无效倾听

有效倾听

听不到成交要素

听不懂潜在需求

听不出完整脉络

听到潜在需求

听到客户背景

听出完整脉络

4、高效沟通的方式：“聆听”你的客户



|  会“说”的能力 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5   0 6   

5、构建“10秒”沟通框架

明确沟通目的

设立愿景性目标,确认
目标达成情况

明确沟通对象的需求



|  会“要结果”的能力 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5   0 6   

6、销售心态的建设：“成交”你的结果

试用阶段

需求阶段

成交

客户分层 阶段结果

申请试用

满足需求

签订合同



量化驱动的销售辅导制度
Sales guidance system



|  “可量化”的驱动指标

转化率2%至7%的增长秘籍

盘活量

有效联系率

二次联系率

深度问候
短信盘活
时常问候

平台电话
KP信息

留言信息

传递产品核心价值
塑造自身顾问价值



销售组织的数字化解读
Digital interpretation of the sales organization



| 组织结构的人员配置 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5     

1、结合司龄、业绩贡献和人员数量

               形成对团队的整体把控

橄榄形团队的人员业绩占比

TOP

MIDDLE

TAIL

人数占比 业绩占比

30%

50%

20%

60%

30%

10%



| 可量化的数字化指标——人效 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5     

2、判断团队能否进行规模化扩张的数据依据——人效

导致团队滞涨

利润缩减 成本增高

销售团队不稳定

进行团队扩充

提升销售效率

追求企业增长



| 可量化的数字化指标——司龄 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5     

3、判断团队是否稳定的数据依据——司龄

<1年

>3年

离职率过高
团队不稳定？

流动性偏低
没有完善的淘汰机制？



| 可量化的数字化指标——成熟期 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5     

4、通过完善招聘画像、培训体系及量化驱动的

销售辅导制度，有效缩短销售的成熟期。



| 可量化的数字化指标——贡献率 0 1   0 2   0 3   0 4   0 5     

5、激励绩效体系的设计依据——贡献率

TOP

MIDDLE
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