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行业成交能力的复制

通用型软件如何在细分行业
 复制成交能力？
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数字化方法论的沉淀

1、数字化方法论的沉淀
数据洞察的四大维度

Data Analysis

成交周期转化率

客单价 业务流程

02

04

01

03



数字化方法论的沉淀

撞单保护

房地产客户的刚性需求：
信息协同与信息沉淀

The rigid demand of information synergy and information 
precipitation.

客源保护 房源管理

跟进记录 客户管理



数字化方法论的沉淀

成交样本中四大关键点的抓取
Four Key Points

01

02

03

04

行业的痛痒点 跟进记录中的核心要素

市场空间的预测客户的顾虑

专业/通用型软件？
成交理由是什么？

公海池捞取
每日分配数量
单日新增数量

销售人数是多少
客户体量有多大
企业的存续时间有多长 

不同行业业务流程
不同行业业务特征



数字化方法论的沉淀

基于单一行业的预测分析，

打造细分行业的基本销售模型
Based on the forecast analysis of a single industry,

 build the basic sales model of the segmented industry

再次联系

试用客户

挖掘需求

需求明确

意向合作

确定合作



数字化方法论的沉淀

数据的穿透
data analysis



行业成交能力的复制

通用 or 垂直？
 鱼和熊掌都能兼得？



数字化解决方案的共享

2、学习型组织的建设
                ——分享挑战赛

The construction of learning organization

分享环节
选取前十行业的

销售标兵现场分享

挑战环节
录音分析
打法优化

随机环节
现场听众随机抽取
进行经验分享



数字化工具的赋能

3、工具赋能，做深行业
Prototype Room

样板间
Prototype Room

一键
预览

副文本
pdf介绍

视频
介绍

一键
复用



数字化工具的赋能

3、工具赋能，做深行业
Prototype Room
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“异议处理”能力的复制

1、老板想购买，员工不愿配合？

员工

老板 增加工作量？

帮助企业实现数字化转型

员工的负面反馈太多？

企业数字化转型是老板的一把手工程

不能偷懒？

工作习惯被约束？

缺少利益出发点？



“异议处理”能力的复制

售后服务

产品研发

功能点

服务成功体系

不打价格战背后的成交支撑点

2、产品同质化严重，价格战斗争激烈？



“异议处理”能力的复制

将“小白客户”的主观表述转变为客观条件，

洞察对方的需求点

3、小白客户觉得没需求？
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新人成交能力的复制

团队的成交能力如何赋能给个人？

“肩部理论”：
团队成员应该站在巨人的肩膀之上获得更高的成长



新人成交能力的复制——理解成交脸

1、通过让新人理解成交脸，复制成交画像

客户规模. 销售人数. 

业务特点. 行业背景. 

客观成交要素：



新人成交能力的复制——理解成交旅程

2、通过理解完整的成交链路，

帮助销售建立全局观，实现对未来方向的把控



新人成交能力的复制——理解销售过程核心指标

3、通过理解销售全流程的核心指标，

打造完整的数字化模型

产品功能的理解：
CRM系统如何使用，
核心功能模块的介绍

01

方法论的理解：
客户分层怎么做？
分层后的跟进频率是怎样的？
跟进标准执行动作是什么？

02

核心指标的理解：
转化率，客单价，转化周期，PK榜，数据读取，
盘活量，跟进节奏，客户分层

03



新人成交能力的复制

理解成交脸
通过理解成交脸，
帮助销售建立信心，度过成长期

理解销售过程中的核心指标
通过构建对销售过程中核心指标的理解，
把握一群客户的成交过程

理解客户成交链路
通过帮助销售理解一个客户的成交旅程，
把握一个客户的成交生命周期

销售新人成长期的三大核心路径
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销帮帮简介

销帮帮是一款创新的移动CRM专业应用，以优秀的用户体验、

轻量化设计、协同办公的移动互联网理念，完美融合客户管

理、销售管理、进销存、资金管理、工单等核心功能于一体，

让CRM成为销售人员的打单利器。

销帮帮致力于用先进的云计算、社交化、移动化与数智化技

术为企业客户提供营销与客户数字化解决方案，帮助客户实

现全渠道客户连接、客户全生命周期管理与精细化销售过程

管理，助力客户洞察客户与市场变化，实现规模化增长。销

帮帮还具有强大而灵活的“PaaS+BI+低代码+Open API”平

台，满足企业个性化业务需求，实现敏捷交付，随时响应市

场与业务的变化。

销帮帮简介
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