
变革销售成功的

三大趋势

如何招聘、发展并提拔
成功的销售人才
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适应全新的B2B销售大环境
当今，许多企业都在一个高度不确定和复杂的
环境中运作，而“销售”职能的成功与否对
组织发展至关重要。

销售人员在弥合客户需求与组织所提供的产品
或服务之间的差距方面发挥着关键作用。
然而，当企业积极适应全球市场的快速转型时，
企业销售团队是否具备在当下全新销售环境中
持续取得成功的条件？

SHL梳理出当下正在重塑B2B采购、销售
和数字互动方式的3大趋势，及其对企业
销售职能的影响：

 销售格局已然发生变革
业绩表现出色的销售人员正在一个
日趋数字化的销售环境中持续前行。
客户行为发生变化
顶尖销售人员能深刻洞悉并考虑
全新买家行为。
成功销售人才的画像发生改变

今天可引领成功的销售行为与过去
相比大相径庭。

您是否知道？
仅不足两成人才

被认定为顶尖销售人才，
其中至少一半人具备

在当今销售领域中
取得成功所需的关键胜任力
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销售环境已然发生变革

适应全新的B2B销售大环境
外部环境的两个重大变化已经彻底改变了销售格局。

销售格局发生的变化

采用更加数据驱动的方法
在数据和智能分析的支持下，销售流程已经
从艺术形式转变为科学。
��%的B�B销售领导者正采用数据和数字战略
以加强全球销售流程。1

对销售人员的意义和影响

对科技的掌握成为关键
当今的销售人员需要熟练掌握并使用各类
创新科技。
同时，必须在销售过程中采用以数据驱动
的视角。

数字化互动更受青睐
大多数B�B销售组织已经从传统销售转向远程销售。
而这一趋势未来仍将持续：根据Gartner预测，
到����年，��%的B�B销售互动将发生在数字化
渠道。2

拥抱远程销售 
传统上，销售工作在很大程度上依赖于面对面的
关系建立和销售会议。然而，对在今天和未来都会
茁壮成长的人才而言，则必须快速展现其在远程
工作和销售方面的成功潜力。
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客户行为发生变化

全新买家期望
今天的采购者对于购买体验的期望与以往相比呈现很大不同。

采购者体验

 更加个性化的方法
今天的买方更希望获得个性化的购买体验，
并愿意为此付出更多。3

对销售人员的意义和影响

提供价值驱动的体验
销售必须能够与客户紧密合作，并建立
可信赖的关系，以提升买方价值。

自助服务已成常态

现在��%的购买过程是在专业销售人员与买家
实际互动之前完成的。这可能会导致信息过载
和复杂性的提高。4

清晰的沟通是关键

卖方若能够简化并有效地将复杂的信息传达给
买方，其后续获得成功的可能性更高。

买家需要的是合作伙伴

当销售直接与买家互动时，买方可能很难了解
在多种相互竞争的选择和解决方案中应该相信
什么或者应该信任谁。

采取合作模式

今天的销售人员必须大力促进与客户的
合作方式，并对自身给出的解决方案
充满信心。
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3 成功销售人才的画像发生改变

引入新型明星销售
SHL研究发现：伴随着市场和买方行为变化，尽管一些传统的胜任力仍然很重要，
但出现了可区分高绩效销售的全新胜任力。5

可有效预测成功的新兴胜任力

适应力和销售韧性
远程工作带来了崭新期望，而销售分析和
运营正在发生变化，客户旅程亦被重新规划，
以上仅是卖方正在经历的部分变化。

对销售人员的意义和影响

评估既有销售人才
销售人员必须证明其拥有可快速适应飞速变化
行业环境的能力，并能承受销售岗位所带来的
巨大工作压力。

您是否知道？

销售韧性是预测
个人逐年实现业绩指标的

最大影响因素
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您是否知道？

全新模型洞悉顶尖销售人才画像

SHL销售转型模型

在上述胜任力方面
取得高分者，其销售

业绩是低分人群的�倍

您是否知道？

销售动力和成就导向
是最难寻觅的顶级人才

胜任力之一。
仅��.�%的人

在该领域表现优异

外部环境
发生根本性转变

远程工作潜力

商业分析和科技的应用

客户行为已经改变

个性化和价值创造造

协作并给予客户信心

简化并传递复杂的信息

销售动力和成就导向

商业创意

销售适应性、韧性和敏捷性

在日趋复杂的销售环境中披荆斩棘固然挑战重重，但一套经过研究且
历经验证的顶尖销售人才胜任力框架可为企业提供在人才发展过程中
所亟需的稳定性和可增长性。
以上三大趋势表明：今天的销售人员与传统相比，需要具备迥然不同的
行为特质。SHL基于上述考量，打造一个适合B2B销售转型的专属胜任力
模型，助力企业精准衡量在当下及未来商业环境中，顶尖销售人才可持续
获得成功所需的行为。

销售成功的
基本要求
发生变化



 

 
1. 邀请候选人完成在线测评。

2. 生成测评报告，审视候选人与模型的对标情况。  

3. 

全新模型洞悉顶尖销售人才画像

如何招聘、发展并提拔成功的销售人才
销售转型模型可用于对个人进行精准衡量，通过测评发掘个人对岗位的
适应性及预测未来业绩表现。企业可从测评中收集到相关数据，并广泛
应用于招聘、发展及提拔当下具备成功行为特质的优秀销售苗子。

 网罗未来业绩新星

与其他候选人信息相结合，企业可根据历经验证的
SHL销售转型模型更具信心地制定人才决策，
为团队补充更多优秀人才。

您是否知道？
测评中获得高分的销售
其取得顶尖业绩评定的

可能性高��%

7



 

 
 

8

1.  邀请既有销售人员完成在线测评。

2. 为每位候选人生成个人发展报告。

3. 使用个性化的发展建议，结合当下与销售成功相关的具体领域，
积极支持个人职业发展。

您是否知道？

培养并发展既有销售团队

如果既有销售人员已经完成了
作为招聘流程一部分的测评，
那么企业无需对其再次评估，

只需重新使用既有人才测评数据，
加以其他模型重新分析数据，

即可得出相应结论。
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内部提拔
对带领团队的销售领导者的要求可能与个人贡献者
有所不同，因此仅凭销售业绩提拔或晋升团队成员
或将导致灾难结果。事实上，在SHL的全球数据库中，
仅��%的人群是销售领导方面的顶尖人才。

为了识别具有合适销售领导行为的内部人才，

SHL创建了一个与销售转型有关的独立领导力模型，
以支持企业做出更为客观有效的人才决策。

该模型衡量了对当今销售成功至关重要的因素。
同时更包含了对销售领导力的额外见解，无论
是在内部招聘、外部招聘还是培养销售领导者的
不同场景下，均可广泛适用。
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全新模型洞悉顶尖销售人才画像

以战略和数据为主导的
销售团队变革方法

通过SHL销售转型解决方案，您可以：

通过任务仪表盘直观了解既有
销售员工在个人或团体层面的情况，
并可基于该类信息回答关键人才问题，
如：“优秀销售有哪些共性？”

“如何让更多销售员工达标？”，
以及“谁最有可能在数字销售领域
取得成功？”



企业可通过人才测评做出以数据驱动的客观人才决策，
提高招聘命中率。同时可获得个人详细的胜任力水平分数
以及总分，以便迅速对候选人进行排名。

根据在当今销售领域取得成功的胜任力，为员工提供个性化发展。

  
 
 

消除决策中的偏见，提高人才多元化程度。

11

w1 McKinsey, 2020, These Eight Charts Show How COVID-19 Has Changed B2B Sales Forever
2 Gartner, 2020, Future of Sales 2025: Why B2B Sales Needs a Digital-First Approach

3 SuperO�ce, 2021, Key Customer Experience Statistics You Need To Know
4 Roland Berger, 2016, The Digital Future of B2B Sales

5 SHL, 2022, OPQ32r Sales Transformation Technical Supplement

您是否知道？

比较既有团队的内部和外部行为优势。SHL所拥有的450亿条大数据
可助力实现对销售人才的内外部对标。

尽管在销售能力方面不存在性别差异，
但只有不到��%的销售岗位从业者是女性。

为什么没有更多的女性从事销售工作？
为什么我们会错过如此巨大的人才库？ 

在您的销售团队中，人才多元化又
呈现何种态势？
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