
业务引擎 销售工程

复杂销售规模复制

卡点定位表
定位复杂销售为什么无法规模复制

CEO / 创始人 / 总经理 / 业务一号位



01 这张表，值得拉管理层一起讨论一次

先做独立判断，再用 45 分钟对齐主卡点，促进行动、加速转型。

第一步

先做独立判断

每位负责人先完成八题
标出自己最关注的卡点

→

第二步

拉管理层一起讨论

把不同判断放在一起
找出最影响业务结果的主卡点

→

第三步

促进行动
加速转型

明确谁牵头、先做什么
把讨论结论变成业务动作

用一次管理层对齐会，促进行动、加速关键业务转型
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02 复杂销售能赢，为什么还是无法规模复制

真正的难点不只是拿下一个复杂客户，而是让团队持续赢下同类复杂客户。

这份表不评估某个销售够不够努力。

它帮助管理层看清：复杂销售为什

么仍然只能偶尔赢，无法稳定复制。

标杆项目复盘不出可复用的赢法

换人、换区域、换产品线，打法就断

价值公式和证据材料无法迁移到同类客户

管理会议很多，团队却没有更会打复杂销售

规模复制不是加人、加会、加关系，而是把复杂销售变成组织能力。
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03 复杂销售规模复制的六个升级点

这六个升级点，来自第一篇销售工程学总论：把复杂客户增长从个人经验变成组织能力。

建立核心共识

对决策、影响、风险、价值与路径形成
同一张客户地图。

判断切入层级

找到最容易验证结果、形成向上推荐的
价值起点。

规划向上路径

从最终合作目标反推项目层到更高层级
的推进证据。

设计双轨价值

既讲本层关键人的价值，也准备他向上
汇报的价值。

处理组织博弈

让推动方有动力、风险方有安全感、执
行层愿意配合。

形成销售动作表

把判断落成可训练、可复盘、可复制的
全流程动作。
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04 八题定位：复杂销售为什么无法规模复制

赢法不清

1. 能否把标杆项目拆成可复用的客户、场景、决策、价值与动作逻辑？

2. 管理层能否说清：团队赢在哪里、输在哪里，而不只归因于个人能力？

资产不足

3. 是否清楚哪些客户、场景和决策特征最值得被复制？

4. 是否沉淀了可迁移的价值公式、证据材料和案例资产？

动作未标准

5. 是否有各阶段的销售动作、关键证据与承诺标准？

6. 新人、跨区域或跨产品线销售能否据此独立推进？

管理不放大

7. 复盘是否围绕客户判断、证据和动作，而不只是预测数字？

8. 是否能通过辅导、复盘和数据，让团队持续变强？

每题回答：是 / 否。把答案带进一次管理层讨论。
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05 结果解读：规模复制通常卡在四个环节

A 赢法不清

标杆项目为什么赢没有被讲清，团队只能继续依赖少数能人。

B 资产不足

价值公式、证据和案例没有沉淀，同类客户仍要每次从零开始。

C 动作未标准

客户判断没有落成阶段动作和证据标准，销售只能靠临场发挥。

D 管理不放大

复盘、辅导与数据没有形成闭环，经验无法变成组织能力。

先对齐最主要的一类卡点，再用真实客户把它补成可复制的组织能力。
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06 看清卡点之后，建立复杂销售规模复制机制

01 选一组对照项目

挑一个标杆项目和一个未能复制的同类项目，避免泛泛讨论体系。

02 拆出可复制的赢法

对齐客户、场景、价值、证据和关键动作，到底什么应被复制。

03 沉淀销售资产与动作

把价值公式、证据材料、案例和阶段动作做成团队可调用的模板。

04 用新场景验证并复盘

让新人、新区域或新产品线实际使用，再通过复盘持续迭代。

目标不是复制一个高手，而是让团队稳定复制复杂销售的赢法。
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蔡勇老师 · 硅谷蓝图创始人

07 看清卡点之后
让复杂销售开始规模复制

找蔡老师聊一次复杂销售规模复制
拿一个真实客户增长场景，定位为什么能赢却难以被团队持续复制。

战略咨询
基于外部输入与全球最佳实践，推动复杂销售规

模复制与经营系统升级。

复杂销售规模复制

战略与落地研讨会

围绕真实场景，形成管理层共识与 100 天行动。

国央企 / 大型集团

复杂决策链解决方案

行业化

复杂经营解决方案

全球化

经营内核与规模复制解决方案
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