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三个高效销售能力的数据洞察
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 高效销售
的能力

1

2
• 2018年到2019年

• 在销售组织规模不变的情况下，客户总量如何实现倍增，销售效率如何实现120%的增长？

• 仅仅两周时间

• 客户回访难以进行，如何只用客户成功部的一个员工完成100%的触达？
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• 2019年钉钉开工节

• 仅凭电话销售的方式，在客单价平均六七千的情况下，一个销售如何一个月做到100万的业绩？
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如何发现销售过程中的“效率洼地”？
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解题思路

躬身入局

抽象总结

通过观察销售复盘、销售培训、销售预测、销售决

策的现状，建立做事体感，代入自己，演练模拟。

角色带入

站在上帝视角，去洞察整一个客户成交旅程，每一

个环节销售会怎么做，从中找到低效的场景。

上帝视角



销售复盘  Sales Review

如何让复盘更及时、更高效？



销售复盘中的三大“效率洼地”
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无法复盘

复盘过程
很繁琐

复盘方法
不统一

• 复盘所有跟进记录

• 效率低下

• 跟进记录填不及时、不规范

• 数据格式不统一

• 复盘方法因人而异

• 无法标准化



高效的销售复盘
从数据出发洞察问题，让复盘更及时，颗粒度更细

完备的CRM管理制度

因不合理、不规范的录入带来的惩罚制度
和销售的提成息息相关

规范客户分层的录入格式，
分层标准能用一句话讲清楚。

从结果数据和过程数据出发找问题；
从时间的角度和人的角度进行分析。

统一复盘方法，统一解读方法

规范录入过程



销售培训  Sales Training

如何如何全方位赋能销售个体？



高效的销售培训
从主管手把手教，到销售自己用数字化方法找到自身问题，明确进步方向

有效联系率

二次有效联系率
用数字化方法解构二次联系不上的客户

VS.

二次联系率低的销售的客户是什么样的？

二次联系率高的销售的客户是什么样的？



销售向客户第一时间传递价值
才能有效提升客户的“二次联系率”



销售预测  Sales Forecast

如何从三个维度准确预测销售业绩？



从三个维度出发，精准预测销售业绩
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业绩公式

销售漏斗

人效

销售额 = （流量 x 客单价 x 转化率）/ 转化周期

销售额 = 每个阶段商机的预计金额 x 一定的赢率

销售额 = 头部人效 + 腰部人效 + 尾部人效

三个公式  交叉比对 



销售决策  Sales Decision Process

如何打通营销服体系？



所有的有效决策，都关乎底层设计
做高效和科学的销售决策



营销端常见的数据混乱
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看到哪个广告？
点击哪个关键词？

线索来源无法追溯

1

管理层只能拍脑袋决策
决策处于混乱原始状态

销售决策无法科学

32

钱怎么花出去？
钱怎么赚回来？

投放效果无法复盘

4

客户为什么流失？
销售跟进到哪一步？

营销链路无法清晰



打通营销体系，高效进行销售决策

16

第一步

历史数据
重新规整

第二步 第三步 第四步 第五步

洞察数据
进行调整

重新开始
进行规范

每天观测
数据改变

销售决策
当机立断



如何用数据进行“客户分层”的决策
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电销客户

公司规模100人以下公司规模100以上 不管公司规模

直销客户 渠道客户
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