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快速落地–工作场景化建模 



我是谁？ 

培训HR相关15+年 

邵元祺      

9+年销售工作 



以下分享只是适用 
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新的岗位没有参考对象 

人数不多无足够数据 

内部需要足够人力支持 



1 背景介绍 

• 时间2017年底制定业务计划 

• 业务计划要做渠道转型重启COS渠道，COS渠道业务从下降转型到增长 

• 现有COS渠道非专职销售人员7-8人，建立一个20人左右专业的销售团队 
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1.1 问题 
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人员 
产品 

竞品 

消费者 
团队 

销售
故事 

话术 

激励 促销 

利润 招聘什么样的人 

专业销售人员的画像 



1.3 工作场景法 
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核心场景 核心任务 核心能力 



工作场景建模流程 
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岗位工作分
析 

关键工作场
景确认 

能力要求描
述 

任务要求与
能力等级匹

配 

能力测评工
具 

访谈 

一线管理者 

一线管理者 

渠道负责人 

渠道负责人 

销售部负责人 

渠道负责人 

销售部负责人 

HR TD负责人 

一线管理者 

渠道负责人 



访谈黄金三问 
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什么场景/任务/行为是对优
秀绩效结果影响最大的？ 

哪些能力是支撑完成以上优
秀绩效工作？ 

最多只能3个能力，你描述
一下能力强与弱的差别？ 



不断提炼聚焦核心 
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经销商布局 

数据分析 

商业敏锐度 

战略思考 

策略规划 



能力模型内容确认 
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根据业务负责人及内部权威专家的工作要求，访谈了18 位相关负责人    业务需求 

能力模型1.0       

策略规划      谈判      计划与组织能力     分析总结    团队合作 能力要求 

初级                中级                高级   行为标准 

工作场景 布局省内经销商 区域沟通 开发经销商 总部沟通 动销活动 

列丼相关素质的标杆行为表现   基本素质 



人物画像确认 
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核心能力 基本素质 

行业经验 

 策略规划 

 谈判 

 计划与组织能力 

 分析总结 

 团队合作 

 

 坚韧性 

 主动性 

 好胜心 

 学习能力 

 

 行业知识 

 行业背景 

 



两个收获-能力模型应用 
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人员发展中心 面试招聘 

职级管理 绩效管理 

能力模型 
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收获1： 
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能力要求与薪资匹配 

公平薪资有利团队组建 



收获2： 
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以终为始让用户 

愿意使用 

简单清晰让用户 

使用方便 

用户熟悉的工作场景 

植入能力模型 



业务变化的推进器 

• COS渠道生意经过2018年下降后开始有增长，并超过同期市场增长速度 
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3 三个启示 
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人情 

人心 

人性 

• 业务管理者提前加入方向不会错 

• 理解决策者、管理者和使用者不同需求 

• 利用好外部信息，融入内部需求（outside in） 

• 内容简洁清晰在绩效反馈中使用 

• 招聘与评估中作为衡量能力的标准 

• 按照能力与绩效付薪的参考依据 

• 探究核心成功的因素，与业务达成共识 

• 建立实用工具体系，影响业务行为产生高效业绩 

• 清晰人才画像，与业务共同推进业务能力发展 

人际
关系 

行为
结果 

内心
动机 


