
[00:00] 发言人 1: 啊。选的是金额承担的问题。

[00:03] 发言人 2: 但是。

[00:05] 发言人 1: 不知道。为什么承担？为什么没承担？为什么这个项目报认就是大家如果。

如果大家每个人的就是就这么说。去年基本上没有任务压力，这里到年底到下半年到九月份的

时候才开始，刚刚搞了一百多万，我不我要不盯着的话还存不了一百万。今年呢？啊，如果推

迟的话，上半年那个就是说白了，四月份的一百多万还成不了。

[00:46] 发言人 1: 现在大家如果习惯性的变成每个月都愿意只能达成几十万，那这个就很有问

题。理解吧如果在他上线里面他够不过来原来没卖原来没有说白了一个月。在一两百万这么干

的。

[01:02] 发言人 2: 嗯嗯，理解吧？对对对，这这是我看到的。

[01:06] 发言人 1: 对吧？如果一个月你没干过一百一，一两百万，像我们原来原来我们做过那

个营养品，甚至出甚至那个设备，一年干干了个七八千万。那你一个月人力必然要五百万以上

才有可能。

[01:25] 发言人 1: 现在大家的问题是销售没有一个月干过一两百万。那这就是问题。他的上限

就在这儿。他心里面觉得***干一个月干个三四十万就已经很牛逼了一年干个三四百万很不错

的这是问题。理解了。

[01:48] 发言人 1: 如果这个问题的根深一度也搞成了。对吧客户不找我就不找客户。大的便宜

的贵的我不做那个那个不赚钱的不干。就不会说我手里边一百个客户不够，我得两百个。手里

边这几个渠道，我天天今天不出，我好像等等的，就客户跟我说哪天我我要买了，我就找你。

就会觉得。然后天天拿那个叫什么死行挂半天。花一年到目前为止，没有直接形成一个订单，

就销售能力不行。

[02:31] 发言人 1: 嗯。这这是这是我他这个团队现在这个问题。跟你们的一样。

[02:41] 发言人 2: 你们说这个好像确实是一个。挺挺关键的问题我我之前跟那个你还记得有一

个那个呃于梦晨介绍的一个一个销售他原来是在优信无线后来是去了什么呃什么什么义乌。反

正也是这个行业的，我还曾经问过他，我说一年他那边能卖多少，他基本上也是几百万，只有

三四百万，对呀，他一个人。

[03:10] 发言人 1: 对呀，这是个问题。但是这个行业反正就是。

[03:18] 发言人 2: 就是来了靠天吃饭对呀。

[03:21] 发言人 1: 那工资给他工资不说白了给他反正说白了他他没有收入我就给这么干。现在

好像什么工资低了招不到人，工资高了以后就可以靠提成，我就靠工资干就行，我就能养活自

己，没收入扣我绩效，我就能拿个百分之八十。一个月什么八九千块钱，该活就活。嗯，这是

这个问题。

[03:49] 发言人 2: 我是想我我跟你出来，我也来给你交付嘛，也是一样。

[03:54] 发言人 1: 对我问一下，提嘛，要提要求嘛。

[03:57] 发言人 2: 产烟我还好产烟，反正我就我就抽。那就就往前赶一直赶。

[04:04] 发言人 1: 所以我要去提这个问题不用说那么多也不用纠结那个事你拿工单说话嗯对吧

你解决了多少问题来说话嗯。是吧。问题都是客户提出来的，对吧？你不解决，那说明能，那

说明不称职，你觉得少，说明能力差。这个做这就是我理解这就是你我觉得管理的嗯关键的

点。



[04:30] 发言人 2: 嗯。

[04:31] 发言人 1: 关键绩效是吧？对吧？不是，你要想，假设你是交付在天然该在干什么？交

付在天然干嘛？不就是搭建，不就是相当于把设备完装好了，不就是解决问题吗？装设备中间

会出现问题，运营中间会出现问题。对吧你要干就解决问题问题解决完就走了。但不能喝。所

以工作量统计和工作能力统计都在问题这个点上。那今天没问题啊，真的，天天卡的，你也是

说今天一堆问题，你说他。是吧嗯。

[05:15] 发言人 2: 我我我我把这个事儿落实了，因为他也跟我讲过，就是说嗯张帅前一阵也是

忙，每还有金阳每天忙到那个晚上十二点一点前，前一阵我就说他没有时间来来去总结。

[05:28] 发言人 1: 不用总结记录就行了，忙到十二点一定要记录下来，每天你二十分钟必须得

干。我我我这是基本工作呀，就是再忙，你好像第二第二天写也行，我就不信了，天天从早上

八点钟干到晚上十二点。怎么可能？

[05:49] 发言人 2: 这这金瑞项目我知道他们是真的干的比较黑，因为我每个细节我基本上都能

看到。

[05:56] 发言人 1: 你要不说白了，嗯，那是那件事，嗯，你要。在干活呢还是在干嘛。一开始

金阳怎么能干到十二点明天不能不行呢。对不对？从公司管理来讲，什么都明白的。你上来你

教他怎么教啊？我扔到这项目里面体验一下就行。但如果你给他一个问题集，你就给他个解决

解决办法，你可能出现问题的原因，他自己先熟悉就就快嘛，这不就所谓的经验积累了。

[06:29] 发言人 2: 以前以前以前现在抓起来。

[06:36] 发言人 1: 嗯。评判他也是的。既然既然交付是一个靠经验，这不他他能有多难吗？这

事都不难，难的话就是软件去解决的嘛。

[06:51] 发言人 2: 就是没没有那个遇到过，遇到过一次就不难。

[06:55] 发言人 1: 所以就是你要等他遇到过，你还不如提前培训他。培训的资源哪来？你又不

能天天到现场去干，那你不是这四个人，每个人能干吗？忙归忙，这再忙不，现在可以威胁工

作日志嘛，忙不工作日志是一个 O K。所以我觉得现在确实这个销售能力确实不行。

[07:27] 发言人 1: 讲了半天，原来我一直要求这个，甚至到时候那那次最后我们做汇报的时

候，白总说哎，唯一的听得懂了。那不就是说我们渠道多少个取产品多少个，对吧？产品分类

多少个，单价多少个，形成两千万，不是这样，我才跟领导讲明白了。现在不也是这样的，我

有这个规划，但实际上没按这个干。那个天上掉下来，掉下来一个是一个。第二类还没还没还

没啃不啃得了。有可能有可能是个都来的。所以为什么啊，你帮咱追这个线索？从去年九月份

开始就开始抓的那个叫所谓的管理的严苛性。

[08:15] 发言人 2: 不是这个意思，我看他也是大哥。

[08:21] 发言人 1: 做单子，现在不是做单子，他做培训啊。

[08:26] 发言人 2: 他他不是之前在讯为。

[08:28] 发言人 1: 就是干这种。主要经理不在。哦。

[08:45] 发言人 1: 所以不管他是做啥的，我的我的我的问题是。所以回来得。

[09:05] 发言人 1: 还有一个最大的问题是客户端解决不了，现在认识一个客户也可能多余的，

东西没有决策权。报一堆方案都不知道我该怎么判断。

[09:30] 发言人 1: 我觉得这件事情一方面是讨论，应该通过，就是说把它形成一些专属的管理

方案、管理办法。不是。



[09:45] 发言人 1: 另外大家后面。啊，什么货呢？你你报九十万干二三十万哎。不管是不是蹦

的那个社会压力，那意思是每个月二三十万，那真的是要死。

[10:04] 发言人 2: 对。

[10:05] 发言人 1: 我就是。啊。

[10:15] 发言人 1: 这个地方月均百万这个。这个大概呃。

[10:28] 发言人 1: 妈的就是个死一个月出不了五百万的单。现在。对，六月份开始没有月均百

万。但这东西不是到年底一样的就是爆单那个。

[10:50] 发言人 1: 哎呀。

[11:00] 发言人 1: 而且事实证明，像类似于这东西跟专业没关系，杜佳呀跟人有关系。杜佳

啊，王一鸣也不是干这个的，原来特别是杜佳，原来没学过，不是这个行业，原来始终说要搞

这个行业的，招了一堆，给我看一下。

[11:19] 发言人 2: 是啊，我我我这个我我不是很懂销售的，但我觉得现在销售人应该是比较好

招吧。你像像那个交付实施，我就说网上一搜一大把，他就给我简历 600 份简历。

[11:34] 发言人 1: 所以我觉得销售现在。上人脉或者大家都觉得有些销售不行。

[11:47] 发言人 2: 对过关键考核的过程指标没有定义好。拜拜，明天。就达成指标。

[12:13] 发言人 1: 现在写的这个工作日志都是都是流水账，没用。

[12:19] 发言人 2: 嗯。

[12:30] 发言人 2: 销售。

[12:46] 发言人 2: 我也是，那我今天从那个授权开始切，我我也想更多参与参与到。就那啥。

慢慢的我就线上转化。我提个建议，反正反正我们就是嗯周会月度会，就那个线索推广呀，我

们是不是聚焦错了方向，就不要再百度上面再花时间了，就就找那个我找字节系的，你现在流

量都在都在字节这边。就是他。你已经配了百度，为什么？没必要再发，不要发了。这是我建

议。你如果是。

[13:31] 发言人 1: 就这么说吧。你买东西就是你在企业里面嘛，对吧？你就跟我说我要买批电

脑。你是在抖音上找的人吗？

[13:46] 发言人 2: 我要买电脑，我要买电脑。

[13:48] 发言人 1: 租电脑。你是在抖音上找的人吗？

[13:51] 发言人 2: 我我基本上。

[13:53] 发言人 1: 就是不是我的问题是我们签的这个找的这家住。

[13:57] 发言人 2: 店的人是在哪找的以前我合作过。

[14:00] 发言人 1: 对呀，你第一时间会想到从抖音上找人吗？不会吧。

[14:06] 发言人 2: 我我我要说产品，我第一时间我打开豆包，我现在干啥事。

[14:11] 发言人 1: 第一时间，所以现在在做机优嘛，第一时间就打，现在花钱，一年就花一万

多，在做机优，机优还不成熟。我的问题是我我的问题是你做我们做弊端的客户的采购，上来

会在抖音上买吗？不会呀。那些都是抖音的那些字节都是在 C 端。没有谁会在字节上抖音上去

搜那个智慧餐厅，要要要要搁哪儿采购去，不是这样的，不是这样的决策习惯。

[14:49] 发言人 2: 我我是觉得第一个授权很关键，第二个就是线上的投入非常大。



[14:56] 发言人 1: 是啊，所以现在你看我们走的那个爱采购的 B to B 的采购，B to B 的那个。

渠道嗯。那行，那那那那那是那是标准的呀，线上物流要开始走走 G U 吗？不一样，百度那

个线索很多，不也不是，就是靠百度搜拿过来的线索的。这个我觉得不是一和零的问题，而是

而是权重大小的问题。市政府没有市面上没有独立一个弄完另外一个。只能看到那个我，我就

能看到优先级。抖音上，同州没有人给你买过抖音上的这个叫所谓的消费新产品，大概在 50

块钱到 60 块钱。怎么会有在抖音上你看谁在谁在抖音上卖车。

[15:55] 发言人 1: 你别说，怎么卖车的，谁在抖音上卖电脑？个人消费级的会企业级的谁在抖

音上买服务器？

[16:13] 发言人 1: 对吧。小黄车上就挂珠宝可以，C 端消费可以，但不是靠这个决定的，是靠

采买方式决定的。就很简单，大巴公交车，什么那个，这样。怎么样？那个不卖吗？不卖。

[16:38] 发言人 2: 对，都是从那个 B to B 的京东京东二级采购。

[16:43] 发言人 1: 对吧？爱采购也行，其京东那个汇采企业采购也行。我说是的。我们现在没

有做线上，是因为反正是大家都是。

[17:12] 发言人 1: 然后。就是我们跟那个。跟那个。大众最大的需求就是。销售模式不一样。

渠道不一样，我们做的就是。这么多年下来，卖的都是原来的生鲜电商，那个地方不会去卖到

那个老百姓开个店，分到老百姓。

[17:40] 发言人 2: 自己那那那也买，但那个量太小了，那个量基本上我们就不用。

[17:45] 发言人 1: 我觉得包括华为也是一样，我以前在没做手机之前，大家都不知道他，对

吧？但人家毕竟那是大家安身起家呀。难道那个他华为的弊端的采购数量就或者说规模就就低

于。这个低于那个低于手机端。

[18:17] 发言人 1: 嗯。

[18:24] 发言人 1: 所以干部另外就是我们要。给大家基基础。模式对。

[19:05] 发言人 1: 所以我是觉得可能还是。销售团队还得建，还得再再啊，再再重新建。

[19:30] 发言人 1: 啊，我觉我讲的那个这个原来数科的单子规模大小。不完全靠数量，都是靠

产品。现在传单的这个单子订单大小完全靠数量。对吧？

[19:50] 发言人 2: 符合的我们才行。团餐的我是靠数量妇科的怎么能靠产品我感觉对就靠。

[19:57] 发言人 1: 那个妇科的我们肯定妇科是靠订单大小靠产品。我们官网是部分。产品有一

百万一套的也有十万块钱一套的大单子那就是靠。发单子哎不谈复刻我说团队现在一个一个。

[20:16] 发言人 2: 项目规模完全是靠。对吧客户出呢。

[20:21] 发言人 1: 就是靠产品出的。就是单个项目会都靠产品发展。

[20:28] 发言人 2: 对，他那个无论是软件、硬件的单量都很低。

[20:34] 发言人 1: 对。但好在 C 班他也是靠数量。所以我得说。我得帮大家搞明白以后，你卖

的是产品。你要把三大系列卖给谁，在什么场景下。

[20:55] 发言人 2: 我们要把这个讲清楚。不能够卖任何。对，现在不能套。

[21:09] 发言人 1: 不能说我卖 200 万。然后就是个虚的嗯。因为为啥因为价格不一样。

[21:40] 发言人 2: 合同我想相信。这个事我们需要。但我我我也非常认同，我觉得现在确实是

销售的销售版本。嗯，就大概。

[21:54] 发言人 1: 可以。



[22:03] 发言人 2: 啊。起来。

[22:34] 发言人 2: 是啊，哎啊。

[22:38] 发言人 1: 玉龙那个啊，他他跟我说了，但是我我听慈姐那意思，其实按理应该还是还

是记得得邀请他。

[22:47] 发言人 3: 你你别忘了哦。

[22:49] 发言人 2: 我跟他说，让他招邀请人力，他他就直接就找是吧，让他找找那个对。

[22:55] 发言人 1: 然后给正奇也发了，起来。

[22:58] 发言人 2: 啊，我我今天我我看我。不算培训我不算我不算是刚才原理对让大家齐点喝

一下啊啊行行嗯是的我就说那个称不是这是帮帮派啊他他那个马上卖给设备了你知道吧。

[23:21] 发言人 1: 我不知道。

[23:22] 发言人 2: 我想跟你说啊，现在知道了啊，现在知道了，马上我。我估计反正这不很快

就我就。

[23:29] 发言人 1: 一直在网就被王一鸣说了好多遍了，我说你拉个群，拉个群，他也下午没，

他也不说群，也不建。

[23:37] 发言人 3: 哪明天在哪个项目啊。

[23:42] 发言人 2: 项目不知道没没关系我我就说这个你你产产业关你先你先确定啥有摄像头你

你跟方块开会了吗。

[23:50] 发言人 3: 今天今天没故障。

[23:51] 发言人 2: 啊反正你直接要求你这就下要求了我们家伙。

[23:56] 发言人 3: 我知道我的意思是我我今天早上我也说了我的。意思是就是你们从领导的那

个什么那个去去给他们施点压，因为我这个这个身份他不够。

[24:07] 发言人 2: 可能就不够那个。你其实代表我们，就跟那个小张一样通个气儿就行了，对

吧？你采购端的这个事儿你没必要注意，这这个事儿啊你你。而且你看啊我我有两个问题要解

决，第一个它不能再卖我们旧款，第二个那摄像头我希望出厂它就自带。别别到时候再有问

题，马上这马上要签了。

[24:30] 发言人 3: 这个的话我昨天沟通过了，他们说是可以的。但是说具体具体这个落地的

话，就是他们出厂可以换摄像头，也可以跟那个摄像头厂家去沟通，以后就不走那个尹哥他们

来那个什么，他们来换，就是他们出厂。

[24:45] 发言人 2: 就直接换了，对啊，出厂对，就就两个问题，我我不知道我讲清楚了吧。

[24:51] 发言人 3: 但是呃我知道换摄像头出厂就换这个事儿，现在可以可以做，但是具体具体

是怎么落地的话，我我。我再来做跟进，嗯，但是你说的那个就是最新版本什么。

[25:04] 发言人 2: 这个最新款款。

[25:06] 发言人 3: 他那个他最新款。

[25:08] 发言人 2: 他他就是那个款，确定啊，对，他就那你看这个事，反正要么就是英哥说

谎，要么他说谎，林哥说他不是最新款，他说他是最新款。

[25:17] 发言人 3: 不是你，就是咱当时转型的时候，就是咱们就定了是这款，这款是不是最新

的。



[25:23] 发言人 2: 咱也那你问他要要产品资料啊，拿过来啊。

[25:26] 发言人 3: 资料现在都有呀。已经有都在都在。

[25:30] 发言人 2: 那你看你告诉我答案这是他们最新款的人。

[25:34] 发言人 3: 家就两款我也不知道哪款先哪款。我们拿回来一款和那一款树屏的，就是因

为东站是一个只有两款备用数，对呀。

[25:44] 发言人 2: 要成本的是资产。你好像那个。你这样不行，明天我问云哥，你提醒我一

下，我我自己问云。

[25:53] 发言人 3: 哥可以吧？可以，但是但是你就是你你从侧面说他那个。嗯，是旧款。

[26:01] 发言人 2: 然后哪有直接就说你上次不是说他们是那个旧款嘛？你把让他们把那个新款

给我，或者他们已经合作的厂商，你有哪些资料给我？

[26:14] 发言人 3: 就是方便这个聊天啊。

[26:17] 发言人 2: 都有的聊天。这事我来跟吧。反正你们最快的把这硬件赶紧的啊。

[26:25] 发言人 1: 待会。都一样。

[26:38] 发言人 1: 啊。

[26:57] 发言人 1: 啊。

[27:50] 发言人 1: 这。

[27:54] 发言人 2: 哎，这个陈建一好看呀。啊，沈姐，你好像明天问一下那个。价格。

[28:05] 发言人 1: 就是这个需要桌子吗？

[28:07] 发言人 2: 他不是可以挂在那个贴贴在那个墙上吗？壁挂的嘛，对，是要上墙吗？哦，

但是他他立不起来啊。

[28:23] 发言人 3: 他有个价格。

[28:25] 发言人 2: 来的时候带着大冰箱吧，就上墙的是吧？这个看起来好看一点。

[28:39] 发言人 1: 陌生人。

[28:50] 发言人 2: 这个东西已经标准化的没啥了，这。屏幕也大。

[29:05] 发言人 2: 尽快这这谁谁要追。

[29:08] 发言人 3: 让追还是？

[29:21] 发言人 3: 老借着不还呀那个我挂着一万二的借款在那一直挂着。

[29:27] 发言人 2: 你的钱。

[29:28] 发言人 3: 不是我的。

[29:29] 发言人 2: 钱公司的钱是吧对。

[29:38] 发言人 2: 哦，那那到时候还卖卖他们的货呗，他们既然这么配合的话。是不是？还

行，这张纸。因为我看群里面老不搭理你，所以我就觉得你不配合。你认为已经很好了。

[29:59] 发言人 3: 是吧除了德沃特别客应该也也安行剩下的都是那。

[30:06] 发言人 2: 那不行啊，你要你要驯化他们。你啥？你要具备那个能力啊。没了，就这个

事儿，就这个事儿，就这个事你早早点落实吧，好吧行。



[30:27] 发言人 1: 哎。


