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春秋伯乐沙盘高度模拟了B2B企业销售管理中的核心问题——如何

在竞争环境中，基于对客户和团队的了解优化排兵布阵，有策略有方

法的达成业绩目标？

其内在知识体系源于IBM销售管理，希望销售管理者借此训练策略

思考、知人善用、数据分析、销售漏斗等能力！

官网：www.tengogo.com
R
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提升销售管理是B2B企业必要的突围手段

       根据中国SMEDI发展指数，2021年以来中小企业处在不到90分的不景气区间，在企业采取各种降本增效
举措中，提升销售管理能力是最直接却又最困难的“捷径”。

绩效改进之父Gilbert：“销售业绩达不成，75%的责任归于管理问题！个体因素不足25%！！”

算法调整

     增量市场时代的粗放式经营模式不再有效，无论是国有企业还是民营企业，管理者只有形成更高维度的
系统化思维，在业务管理中锤炼全新的战略思维、业务思维、数据思维等，方可真正做到在不增加资源的情
况下，实现业绩持续增长和企业高质量发展。
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销售管理能力制约了很多企业的发展
全球销售学泰斗Rackham：无数从成功销售沦落为失去方向的销售经理的悲剧已经证明，销售和销售管理是完全两回事！！

电梯效应：错把经验当关键

官僚盛行，依靠权力大棒 千篇一律的销售团建形式缺乏选拔储备干部的工具

数据化销售管理能力不足 缺少运筹帷幄，甘于灭火

销售团队的成本意识不强

贸然提拔TopSale做管理
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我们创新提出“3M销售管理能力树”

漏斗方法论

数据化能力

中基层管理

目标管理

商机管理
团队管理

策略解码

绩效牵引

竞争素养

效率意识

激励发展

知人善用

指标解读

指标逻辑

漏斗应用

漏斗思维

漏斗分析

销售管理首先是科学，其次是艺术；借用雷克汉姆3S到3M的概念！

Management

Metrics

Methodology
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以高仿真沙盘构建场景 + 暴露问题

九大仿真设计

1、市场仿真模型

2、策略仿真模型

3、销售漏斗模型

4、团队仿真模型

5、指标仿真模型

6、成本仿真模型

7、风险仿真模型

8、竞争仿真模型

9、绩效激励模型

在共同的客观环境中，观察竞争环境里不同销售管理行为的结果和特征，从中发现问题并寻找解决方案

销售管理

经营目标

承接&监控

组织&发展

销售资源

市场客户

选择&推动

竞争对手

识别&应对
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以配套的课程进行解释、分析和辅导

沙
盘
功
能

配
套
课
程

核心3步 核心3步 核心3步

策略设定 策略设定

绩效激励

风险应对

参数定制

核心3步

策略设定

风险应对

参数定制

线上公开课 线下公开课 标准课程 高级课程

销售管理的成功不止1种方式，在方法论和数字化的情况下，坚持适合自己的管理思路很重要！

指标分析

仿真对战 仿真对战 仿真对战

复盘交流 复盘交流

指标分析

仿真对战

复盘交流

管理方法

商 机 管 理

漏斗原理及双向预测、BANT-C商机

评分、“商机管理口诀”、商机推动

因素、商机竞争策略...

目 标 管 理

市场研究与分析、目标达成公式、绩效

激励设计、阶段总结会议、目标监控分

析...

团 队 管 理

团队诊断与规划、九型人格模型、销售、

“团队招募”、团队激励和发展...


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寓教于乐的沙盘训练形式效果很好
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每人还能得到一份量化评估报告

达成目标是证明销售团队价值和赢得话语权的关键！由目标完成的效果、

质量和效率3项指标的得分评价！
结果导向

售管理者应减少犹豫不决带来的内部损耗，果断出手，力争一击命

中！由坚定持续投入、合理选择商机等4项指标的得分评价！
果敢决断

销售团队通常都会被要求达成一些非财务目标！由策略稳定性、策略执行

等4项指标的得分评价！
策略遵从

竞争是销售管理者的主要旋律， 尤其能考验销售团队应变能力！

由先发制人、提升性价比等4项指标的评分评价！
能征善战

销售管理者结合科学与艺术，采用人性化的方式管理和激励团队！

由人尽其用、用人所长等4项指标的得分评价！
知人善用

通过高度仿真的销售管理对抗，沙盘系统基于上百项数据对玩家的管理潜质进行反馈

示
例
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沙盘学员的反馈令人鼓舞
没想到仿真程度这么高！

某咨询师：

等了10年，终于有销售管理沙盘了！

某培训师：

软件跨界到销售，比我们做得还好！

某高管：

比讲课的方式好，参与感很强！

某HRD：

心得体会

这次的实训，是一次非常难得的

机会，能够有这样的体验，是我

最开心的一天，也是收获最充分

的一天。

很感谢徐总开发出这样一个有趣

使用的系统，让我们能够有机会

获得这样的实践机会。我通过由

短到长的周期性经营，逐渐学会

了身为一个管理者，应该对自身

员工的能力、工作方式、工作分

配有充分的了解和把控，才能更

好的完成一个个商单，实现一次

次获利。受益匪浅，尽在不言中！

”游戏很有趣，比赛过程限时操作很激动，还学习了背后的B2B营销知识，收获很多。“

”游戏特别烧脑~紧张刺激！玩儿起来会上瘾，还想玩！“

”这个游戏很有趣，用数据蕴含了整个线索、商机、客户整个漏斗模型的场景。“

”导师介绍得很清晰，比单纯讲理论和案例生动多了！“
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同样适合一线销售人员参加
IBM前副总裁：一线销售也需要有管理自己生意的能力！

“沙盘可训练一线销售快速识别商机优先级、评估客户预算与需求匹配度，并通过动态调

整策略（如行业选择、产品定价）提升成单率。”

市场商机

仿真设计

实时反馈销售操作的成本、利润、竞争情报等数据，帮助一线销售建立“数据化思维”。

全面风险

仿真设计

“沙盘还原了真实销售场景中的竞争要素，如产品性价比、价格博弈、决策速度等。以及

行业政策风险、客户项目风险等场景，能增强销售人员在不确定性环境中的应变能力。”

全面指标化

仿真设计

借假修真

促进交流
“一线销售与管理者共同参与沙盘模拟，可促进双方对策略落地的共识。例如，销售可通

过沙盘理解公司资源分配逻辑，减少执行偏差”

DeepSeek R1
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销售管理仿真沙盘对企业的价值
具有学、练、战、评的四大作用，覆盖销售管理人才运营的全流程。普惠实用，毫无成本负担！

一线销售 销售经理
选拔培养 辅助晋升候选人甄别

新销售培训，缩短适应期

用于团队建设，促进销售协同

其它岗位

提升商业素养和销售文化

人力资源

人才盘点报告，提供辅助参考

帮助新经理角色转变
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访问官网查看更多详细情况 www.tengogo.com
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北京航空航天大学计算机硕士、辅导员

毕业20多年始终从事数据分析BI相关的工作

经历国企和民企的上市、创业公司，IT企业全链岗位工作经验

项目管理专家（PMP），百分比挣值管理方法提出者

思迈特软件前市场总监、副总裁

企业全员数据化运营专家，亲历金融、国企首个标杆案例

高性能自助数据分析专家（性能调优）

2023 一带一路暨金砖国家技能发展与技术创新大赛等裁判

高等学校教材《数字化销售管理》的核心作者

春秋伯乐（销售管理）沙盘软件独立创始人

北京丰台民企会客厅特聘销售管理教练

创始人徐晶先生
（欢迎联系）

企业微信
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春秋伯乐沙盘——自训练式销售管理电子沙盘

越早犯错，越节省成本和时间！


