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丁兴良

工业品营销研究院院长
中国工业品实战营销创始人
工业品营销资深咨询专家
卡位战略营销理论的开创者
中欧国际工商管理学院EMBA 

12年知名企业实战营销高管经验，15年研究工业品行业营销的专业背景，13年营销专业培训与咨
询经历， 200多家工业品营销咨询项目经验，1000多场的营销培训经验，出版工业品营销专业书
籍68本。

长期担任清华大学、北京大学、复旦大学、上海交大、南京大学、中山大学、四川大学等著名学
府EMBA、总裁班特聘讲师；中国继电保护协会、中国电力行业协会、中国制造行业协会、 中国
建筑电气行业论坛、空压机行业论坛，中国五金行业论坛、中国公共安全杂志社等特邀主讲嘉宾。

主要项目咨询经验（100家以上）
丹佛斯 飞利浦 三一重工 徐工集团 镇江西门子母线
宝钢股份 贝尔阿尔卡特 阿姆斯壮 大全集团 四川开能建设
上海三现 广州长大建筑 路桥集团 昆明雅仕达 深圳万讯仪表
武钢集团 南玻集团 金晶集团 南京新联电子 厦门金鹭…….

个人简介
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出版工业品营销专业著作68本
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1. 你不再是一名销售人员，
你的工作现在已经不同

2. 你必须通过你的销售团队
获得结果

（Order and Cash）

一、恭喜您：你现在是一名销售经理

“ 经理人不能将明天简单的理解为只是今天的延续 ”
-- Peter F. Drucker--

http://image.baidu.com/i?ct=503316480&z=&tn=baiduimagedetail&word=%B9%A7%CF%B2&in=18437&cl=2&lm=-1&st=-1&pn=66&rn=1&di=71951826450&ln=1998&fr=&fm=result&fmq=1327654858074_R&ic=0&s=0&se=1&sme=0&tab=&width=&height=&face=0&is=&istype=2�
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股东

企业经营
者

高层管理者

中层管理者

基层管理者

一线员工

企业的组织架构与管理层级

故事开始的地方…
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二、管理的认知 :

为达到组织或工作单位的目标对人力、物
力、金钱等资源作有效的运用。

• 为达到组织或工作单位的目标....（目的）
• 对人力、物力、金钱等资源.. ....（对象）
• 作有效的运用.........................   （方法）
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管理= 管事 + 理人 + 安人

(管理 4Rs:
找對的人 Right People
放在對的位置 Right Position
用對的方法 Right Ways
去做對的事 Right Things)
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三、销售管理者职能

时间

一线销售员 新任销售经理 中高级经理 经营者

人员活动

业务活动

活动比例

业
务
销

售

人
员
管
理
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销售经理的六大角色

上传下达

执行者
团队管理

领导者

区域市场

规划者
营销管理

监督者

业务骨干

执行者

员工辅导

训练者

四、销售经理的六大角色
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领导的定义

领导是影响他人行为的一种过程。
它是藉由共事而达成他们的目标及组织的目标

主管出国了！
大家“看”着办

主管出国了！
大家看着“办”
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各类领导作风优缺点

难以控制/逾越权限

放牛吃草/缺乏指示

发挥自如/完全尊重

独立自主/充分信任
授权式

推诿责任/缺乏教导

浪费时间/人多嘴杂

支持鼓励/察纳雅言

关怀部属/自主思考
参与式

干涉过多/信任不足

唠叨不停/婆婆妈妈

模仿学习/带头示范

耐心教导/按部就班
指导式

互动太少/惟命是从

专横跋扈/缺乏自主

行动至上/纪律严明

任务明确/指挥集中
命令式

缺点优点领导作风
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D4
能力高
意愿高

D1
能力低
意愿高

D3
能力中高
意愿变动

D2
能力少许

意愿低

员工四种发展阶段

发展阶段是以目标或是任务的达成来评量



专注成就专业,实效提升价值!

尖峰状态
表现者

高能力
高意愿

D4

授权

逐渐有所
贡献者

高能力
不稳定意愿

D3

建立自信

有所适悟
的学习者

一些能力
低意愿

D2

赞美

热情高涨
初始者

低能力
高意愿

D1

指示

高度 中度 低度

已发展 发展中

部属发展的四阶段：
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情景领导

S2S3

S1S4

教练型 教导型

命令型授权型

我们讨论，

我决定

不讨论，

我决定

我们讨论，

我们决定

不讨论，

你决定
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一、市场机会分析
二、目标客户选择
三、竞争战略分析
四、市场策略运用
五、4E 营销组合
六、组织规划管控
七、营销策略运用
八、风险防范控制

区域市场的八步规划
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1-市场机会分析：宏观经济环境研究

单位：亿元
数据来源：国家统计局

机会：
国家继续大力投资基础设施；
国家推行节能的强制性措施；
对于重点工业与基础设施投资，国家有明
确的国产化要求，如轨道交通、航空均有国
产化率要求与国产化改造要求；
新行业应用与新客户需求不断涌现。

挑战：
客户对于电能量管理更希望能看到实效或
者具体的节能比例；
市场趋于红海，基础的硬件设备利润变薄；
对价格敏感的客户增多。
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市场细分2-企业只为部分人服务

非目标客户目标客户

用户是上帝！

用户是伙伴 用户是?
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Strengths强项:
•你的优势是什么？
•你做得好的方面有哪些?
•和竞争对手相比，你做得好的
地方是什么？

Weaknesses弱项:
•你在哪些方面可以提高？
•你在哪些方面做得不好？
•哪些方面你应该尽量避免？
•竞争对手在哪些方面做得比你好？

Opportunities机会:
•你所面临的好机会在那里？
•你能意识到的发展趋势是什么？

Threats威胁:
•你所面临的障碍是什么?
•你的竞争对手正在做什么?

积极因素 消极因素

内
部

外
部

发挥

利用

提高

避免

3--运用SWOT分析
运用SWOT分析的最简单方法是回答以下的一些问题：
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4-市场竞争与战略战术

进攻战

防守战

迂回

包抄战

游击战

竞争的实质是占有资源

没有失败者，就没有胜利者

防守战原则
 只有老大能玩

 自己打自己

 注意对手的行动

迂回包抄战原则
 没有设防的地方

 出其不意闪电战

 乘胜追击

游击战原则
 小得别人看不上的地方

 夹着尾巴作人

 随时准备撤离

进攻战原则
 了解老大的长处

 长处之中找弱点

 集中优势重点突破
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5---4P & 4E

4P 4E

产品策略--Product 4E之一项目（projEct）

价格策略—Price 4E之二价值（valuE）

渠道选择--Place 4E之三捷道（Process）

市场推广策略--
promotion

4E之四信任（belief）
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6-- 营销组织配合
区域组织架构

市场 业务开发 方案设计 客户服务

1. 售后培训与教
育客户

2. 客户支持与投
诉管理

3. 订单评审管理

4. 客户管理

5. ……

发现与创造价值

1. 市场研究与定
位

2. 负责公司公共
关系、品牌推
广、展会、宣
传资料印刷；

3. 市场发展政策
的制定

4. 行业活动策划
与实施

5. 公司VI体系管
理及应用指导；

1. 根据既定政策
完成销售目标

2. IT咨询项目开
发、维护与管
理

3. 销售回款

4. 对行业中市场
信息的搜集与
整理

5. IT咨询项目管
理与行业分析

1. 根据客户要求，
设计IT咨询方
案

2. 对IT咨询行业
客户的技术交
流

3. 制订业务开发
部门需要的IT
咨询项目规划
方案

考核要点：

1)行业内的市场份额 2）回款额 3）客户满意度 4）利润 5）……
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推广策略
组合运用

7--推广策略组合运用的解决思路

媒体广告

品牌推广

技术交流

政府公关

事件营销

样板工程

网络推广

政府 开发商 业主高

中

低
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8--八种武器与成本管理

成本较低----
电话营销
登门拜访

成本较高----
商务活动
参观考察
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业务管控：天龙八部

项目立项 深度接触 方案设计 技术交流 方案确认 项目评估 合同谈判 签约成交

G
（10%）

E
（25%）

A
（90%）

C
（50%）

S
（100%）

B
（75%）

D
（30%）

F
（20%）

里程碑

成交率 工作任务清单

定义：分析组织架
构，发展1-2名线
人，称为深度接触

葵花宝典：
搞定线人13刀

1、明确组织架构及内部分工
2、明确客户需求及决策标准
3、分析竞争对手并制定策略
4、发展1-2名客户内部线人
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过程导向胜于结果

1.业务成交周期相对较长;

2.业务团队以放羊为主;

3.结果很重要,但是过程比结果更
重要;

4.无法让业务团队每天的工作情
况,形成有效汇报机制;

重过程,出结果!

1
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达成的效果1--建立基本的客户档案

公司名称：宝钢股份（第三分公司） 公司性质：国有企业

成立时间： 客户来源：广告反馈、展会、老客户介绍、主动上门

行业类型： 产品类型：

可能合作的项目：机电产品—继电保护

地址： 邮编：

电话： 传真：

e-mail： 网址：

合作意向：

第
一
次
联
络

联络方式：

□ 电话
□ 拜访
联络人：

联络时间： 被联络人： 职位：

联络内容：

当地第三分公司办公室主任唐军打电话，约好下周二见面。

下一步工作计划：

第
二
次
联
络

联络方式：
□ 电话

□ 拜访
联络人：

联络时间： 被联络人： 职位：

联络内容：我见到唐军，知道第三分公司现在在用X公司的设备，唐军希望
能找到价格更合理、服务更快捷的公司。

下一步工作计划：

第
三
次
联
络

联络方式：
□ 电话

□ 拜访
联络人：

联络时间： 被联络人： 职位：

联络内容： 我把我的计划书给了唐军，他说：“看起来不错”，他会和技
术部总监一起讨论的，他说他会在两星期之内给我打电话的。

下一步工作计划：
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举例：分析项目的阶段,掌握客户的进展

目前：项目阶段处在---阶段，成交可能性处在---阶段。

背景介绍
我们公司：ABB自动化事业部—销售顾问张华
我们客户：宝钢股份—办公室主任唐军

日期 客户记录与进展情况分析

2月10日 给宝钢股份办公室主任唐军打电话，约好下周二见面。

2月16日 我见到唐军，知道宝钢股份现在在用XMZ公司的设备，唐军希望能找到价格更合
理、服务更快捷的公司。他说我们曾经遇到的情景是很糟糕的，模块都是标准版
,甚至很烦在遇到问题时，会被要求无尽地等候，而留下口信又没人回。”

唐军说三年前宝钢股份的财务总监选择了XMZ公司，他不知道为什么会选

择这家公司。我问了更多问题，记了下来，并且是否能在下周二两点再见面
，他同意了。

3月2日 我把我的方案计划书给了唐军，他说：“看起来不错”，他会和技术
总监一起讨论的，他说他会在两星期之内给我打电话的。

3月17日 给唐军打电话，他说技术总监希望做一个技术测定再决定，我们承诺下周三
去做技术测定。
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达成的效果2--分析项目的进展

G
（10%）

E
（25%）

A
（90%）

C
（50%）

S
（100%）

B
（75%）

D
（30%）

3

F
（20%）

项目立项 初步接触 方案设计 技术交流 方案确认 项目评估 合同谈判 签约成交
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比率 阶
段

阶段内容及标准 进
度

10% 项目
立项

1、已经符合目标客户的选择标准 OK

2、对方至少是经手人士 OK

3、已经与经手人士确认好具体时间、地点等 OK

20% 深度
接触

1、找对合格的经手人士 OK

2、推荐公司在技术能力优势 OK

3、建立并发展与经手人士的关系 OK

25% 提交
初步
方案

1、至少与经手人士的部门有针对性进行访谈 OK

2、利用沟通至少要影响本部门的经手人，方案使其满意 OK

3、发展与经手人士的关系（SPY），深入并扩大其他人的客户关系 OK

达成的效果3--项目型销售有衡量标准

2
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PSM系统功能解读—客户档案记录

档案有记录！ 3
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联络记录-里程碑（关键点）
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联络记录-项目任务清单（关键任务）
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客户档案—八步分析法

客户档案必须有记录

工作任务清单精细化

项目推进策略靠分析

团队分工掌控来促进

管理软件运用更轻松

营销管理职责明确化

销售准确预测更科学

建设标准系统才长久

1

2

3

4

5

6

7

8
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对员工每天的工作行为与日常
活动，进行有效的ABC管理，从而让
员工自动自发的工作，为最终的目标创造
价值。

ABC过程考核的定义
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用户
买单

最终结果衡量标准 管理策略工作行为

开发客户 管理改善为用户创
造价值

价值认同

客户
是上帝

保障机制

领导
重视

ABC过程考核体系

公司全体
员工，一
致遵守的

原则，
如同国家
的酒驾法

律！

内部执行
的管理思
想，有效
推行的保
障机制，
如同国家
执法机构

员工按照
公司的价
值体系来
计划并落
实到每天
的工作之
中，如同
司机开车

不喝酒

公司内部
需要有人
来监督指
导，提出
合理化的
建议；如
同酒驾的

宣传

我们应该
按照什么
标准来衡
量工作行
为的好坏。
如同酒精
含量达到
什么程度
是酒驾。

公司推行
ABC过程

不是罚款，
而是提升

用户价值。
如同酒驾
罚款不是
目的，是
改善交通

事故。

如同国家
的酒驾法

律！

如同国家执
法机构

如同司机开
车不喝酒

如同酒驾
的宣传

如同酒精含
量达到什么
程度是酒驾。

如同酒驾不
是罚款，而
是改善交通

事故。
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PDCA是一套ABC过程管控的执行工具：

1，P：plan 。计划，指接到工作指令后，完成工作的具体计划；

2，D:  DO。 执行，检查人对执行结果情况的反馈与描述；

3，c： CHECK 。指工作完成后，主动明确地向指令发出人汇报结果完成情况

4，A：AWARD。指根据检查结果，对结果进行即时奖惩
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员
工

指令
发出
时间

工作计划
（P）

期望达成
结果

承诺结果 承诺检查
时间

实际达成结
果（D）

C1
完成汇报

（自己打分
-ABC，并
提出改善建

议）

主管
检查
人

C2
完成汇报

（主管打分—
ABC，并提出改

善建议）

A
奖惩兑现

工作计划PDCA 工具

P D C1 A

ABC ABC

C2
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ABC工作改善

A

B

C

ABC 工作改善的目的：
对每天的工作活动，进行ABC评估分析法

对今天的工作表现进行打分A，表示非常
优秀，有重大成就或表现。

对今天的工作表现进行打分B，表示表现
正常，基本上按照正常工作进行活动。

对今天的工作表现进行打分C，表示有待
改善，对工作绩效没有帮助，一无所获。
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过程考核/ABC日考核－范例

N
o.

姓
名

1 2 3 4 5 6 7 8 9 1
0

1
1

12 1
3

1
4

1
5

1
6

1
7

1
8

1
9

2
0

2
1

2
2

2
3

2
4

2
5

2
6

2
7

2
8

2
9

3
0

1 x
x

C A A C

2 x
x

C C A

3 x
x

A C C

8 x
x

C A A

部门：总裁班

理由：
XXXXXXX

理由：
XXXXXXX
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序号 考核内容 指标 考核标准

1

过程考核ABC

月度A
≧ 6个A

2 ≧ 6个A
A与C数量相同

3 月度B ≧15个B

4 月度C ≧ 5个C

说明 一个月按22个工作日计算

过程考核ABC－考核标准 （每月）

说明 如果上述A和C同时出现，A较多时则评定为A，C较多时则评定为C，A和C一样多时时
则评定为A
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序号 考核内容 指标 考核标准

1

过程考核A/C

月度A

客户重大书面表扬（公司认可）

2 有重大建议、并被采纳的

3 解决重大营销难题、并被采纳

4 在重大销售项目中起到关键作用的（关键人物、竞争对手价格
信息等）

5 当月表现，超过以往的销售目标的

6 在新产品销售有重大作用的

老客户的推荐超过以往的业绩

7 其他公司认可的内容

8

月度C

客户产生重大投诉

9 给公司造成重大损失

10 在工作与领导有严重冲突的行为

11 因个人不当行为和言论，对公司形象造成影响

12 其它公司不认可的

说明 在一个月中，出现A或C任何一种情况，即评定当月为A或C

过程考核A/C－1票决定的情形
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序号 考核内容 考核结果 过程考核应用

1

过程考核
ABC

连续6个月获得A级
表现

岗位工资调升一级
（300元）

2
连续3个月停留在C
级表现 岗位将进行调整

绩效考核结果应用－过程考核ABC
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目 录

1. 角色认知

2. 领导艺术

3.区域规划

8.高效团队

7. 人才培养

6.有效激励
5.绩效考核

4.过程管控
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人生失败的三大理由

没有目标
消极态度
对自我不忠诚
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第一个理由: 没有目标

Vision

CR
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第二个理由:消极态度

1．缺乏经验或专业能力
2．过去失败经验的影响
3. 注意力的把握—自我形象
4. 限制性信念的影响
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第三个理由: 对自我不忠诚

平平淡淡才是真!
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目 录

1. 角色认知

2. 领导艺术

3.区域规划

8.高效团队

7. 人才培养

6.有效激励

5.绩效考核
4.过程管控
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3--培训实施

5--培训认证

4--销售手册

压模的五大体系

1--建立模型

2--设置课程

销售工程师的胜任素质模型

工业品行业相关的
政策和法规

行业.市场知识

业务技能

谈判技能 自我管理技
能

沟通技能

执行能力

压力技能

创新技能

各种产品的知识
和发展趋势

工业品行业市场竞争状况

同类产品的新技术
各种行业状况，

发展趋势

投标技能

客户关系技能

演讲展示技能

基本技能

０ １ ２ ３ ４ ５
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3--培训实施

5--培训认证

4--销售手册

压模的五大体系

1--建立模型

2--设置课程

销售工程师的压模培训系列
以能力模型为导向的压模培训系列

时间

S1 销售工程师
的能力模型
之—基础技
能

销售工程师的综合素质与角色认知 1天

心态建设与高效团队 2天

S2 销售工程师
的能力模型
之--业务技
能

提升大客户关系来促进销量 1天

项目性营销与管理 2天

双嬴谈判技巧 1天

S3 销售工程师
的能力模型
之—市场知
识

区域市场战略性布局及区域市场运作 1天

行业性解决方案式销售 2天

七项能力打造，10天时间
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3--培训实施

5--培训认证

4--销售手册

压模的五大体系

1--建立模型

2--设置课程

集中培训，一次压模，后续强化！



专注成就专业,实效提升价值!

3--培训实施

5--培训认证

4--销售手册

压模的五大体系

1--建立模型

2--设置课程

分五次阶段培训实施，
提交心得体会，
布置作业跟踪！
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3--培训实施

5--培训认证

4--销售手册

压模的五大体系

1--建立模型

2--设置课程

标准化销售手册的编写

目 录

P1  导论--------------------------------------------------------1
P2  销售工程师的工作职责--------------------------------------2
P3  打造职业化的销售工程师------------------------------------3
P4  目标客户选择与分析-----------------------------------------4
P5 产品的优势及竞争分析---------------------------------------5
P6 销售业务流程与标准化体系-------------------------- -------6
P7 业务销售技巧与策略运用------------------------------ ----- 7
P8 OEM销售中的常用工具--------------------------------- -----8
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信息收集的”18招”

搞定线人的”13刀”

五种引导策略

技术推广的四重境界”

业务管控的操作手册—葵花宝典

信息收集,捕风造影

发展线人,搞定小秘

引导需求,五种策略

参观考察,技术推广

标书制作，技术壁垒

高层销售，一锤定音

商务谈判，合同风险

项目推进,成交技巧

技术堡垒的十个策略

搞定高层七剑下天山

商务谈判的铁三角

项目推进”四种结果”

1

2

3

4

5

6

7

8
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搞定”线人”--13刀：

1-谁可能是我们的线人和小秘？
2-线人必须具备的特点
3-利用线人必须达到目的
4-线人与小秘愿意帮助我们深层次目的
5-要学会保护内线和小秘
6-多线人或小秘的原则
7- 线人和小秘的需求分析模型
8- 与线人和小秘建立良好关系的五个层次
9- 建立良好关系的具体话术
10-建立关系的五个营销策略 ：
11-发展关系的行动策略
12-寻找“外部教练”的三板斧：
13-利用线人,搞定高层:
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3--培训实施

5--培训认证

4--销售手册

压模的五大体系

1--建立模型

2--设置课程

培训讲师的内部认证
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目 录

1. 角色认知

2. 领导艺术

3.区域规划

8.高效团队

7. 人才培养

6.有效激励

5.绩效考核
4.过程管控



专注成就专业,实效提升价值!
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II I

暴风骤雨 弥天大雾

III IV
雨过天晴 阳光灿烂

团队在刚刚创
立阶段，成员
一起共事，彼
此感到不很安
全，工作效率
欠佳.

团队经历了一段
时间的合作，彼
此开始发生冲突
，这时需有严密
的谈判规则使争
执缓和

团队成员已建立
团队感，他们相
互间分享经验信
息，并建立一系
列跟踪步骤

团队发挥其最大
功能，成员不断
创新，相互信任
、参与决策，成
员间建立了独立
互赖的人际关系

团队形成的四阶段
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64


符合所有真正的小組條件

對於個人彼此的成長與成功有深切的承諾
擴展個人的力量到最大

分享領導的角色

對於共同的目的。目標與工作的方法平等認同
，並且彼此信賴 具有互補的技能


具有個別的責任

試著改進小組績效的衝擊

對於小組的目的。目標或工作產品，需要更多的澄清

需要更多的訓練來達成共同的決定

彼此不信賴

未專注於共同的績效
允許其"小組"的交互作用減損個體的績效，
但沒有因共同努力而帶來任何益處

彼此不信賴

小
組
績
效
的
衝
擊

小組效果

你的小組效果如何?

工作團體

假象的小組

潛在的小組

真正的小組

高績效的小組

Members...

Members...

Members...

Members...
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65

团队发展各个阶段的功能水平

(二)震荡 (三) 正规 (四) 表现

团队精神

工作绩效

(一)形成
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66

开放区 盲点区

隐藏区 未知区

团队沟通窗户分析

自己知道
己 方

自己不知道

反馈

别
人
知
道

别
人
不
知
道

对

方

沟通是双向的。您的窗户打开了吗？
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67

高效团队的9个特征

外部
支持

一致的
承 诺

开放的
沟 通

相关的
技 能

相互的
信 任

有效的
结构

分享
成果

恰当的
领 导

清晰的

目 标
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