
培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

销售管理者的情境领导力

课程背景

风靡全球，被“财富 500 强”视为经理人必修课——情境领导

身为销售管理者，您是否常被这样的情境所困扰？

情境 1：销售部门正在高速发展与扩张，您的工作越来越多，人也越来越累，事业却似乎遇到了
瓶颈。

解答：  通常这种情况发生的原因在于领导者不善于或不放心授权，所有的责任都集中到领导者的
身上。但通过综合运用《情境领导》，领导者可以准确判断其部属的准备度，从而找出或培养出可授权的
部属，在一些工作上进行授权，从而用销售团队力量来突破现有瓶颈。

情境 2：您接管了一个新的销售团队，到了一个新的环境，却发现不知如何开始。

解答：  情境领导就是帮助销售管理者放弃以前单一的领导风格，而根据不同的情境，采用不同的
领导风格，从而极大地增强了销售管理者对环境的适应能力。

情境 3：您的销售团队绩效不号，您试过多种方法，却发现成效不大。

解答：  提升一个销售团队绩效的最有效方法是在彼此合作的基础上，让团队里每一位成员都发挥
其最大的作用。但由于每一位团队成员的情形都不一样，以往单一的领导风格往往只适用于某些团队成员，
却不适用于很多其他的团队成员。因此销售管理者可采用《情境领导》，学会分析每一位团队成员的准备
度，采用有针对性的领导风格，让每一位成员的作用都能得到最大发挥。

情境 4：您的销售人员经常为各种原因而离职求去。

解答：  销售人员离职的原因很多，觉得没有发展空间是其中一个。通过掌握情境领导，可将销售
人员培养成可授权的对象，这样不会让销售人员觉得没有发展空间，留住核心销售。

情境 5：您的部属中总有几个扶不起的阿斗，每次看到他们就来气。

解答：  在您消气之后，请静下来想一想：是否他们真的一无是处、无可救药？如果您认为他们还
有一线希望，请试着用情境领导来带领他们，将那些“无能力，无意愿”的销售人员，培养成为“有能力，有
意愿”的销售人员。

世界组织行为学大师、领导力大师、情境领导（Situational Leadership—SL）创始人保罗  赫塞•
博士（Dr. Paul Hersey）认为：好的经理不应只是一个命令者，他在领导团队时不应一成不变，而应随着
情境（任务、目标及完成此目标的销售人员和环境）的不同来调整自己的领导方式。30 多年来，情境领导
R 风靡全球 150 多个国家和地区，数千万经理人正在使用它，受到了包括通用电器、谷歌、三星、摩托罗
拉、IBM、微软等众多“世界 500 强”企业和中国移动、工商银行、建设银行、中国联通等上千家中国优秀
企业的广泛欢迎。

课程目标
• 情境领导 VS 个人

使销售管理者明确自身的能力和意愿是自我管理的两个关键因素。

使销售管理者明确提升个人影响力是高绩效的基础；通过培训找到提升影响力的有效途径。

使销售管理者掌握管理者销售的能力

• 情境领导 VS 团队

明确销售团队建设的核心，在于提升销售人员的准备度。

销售团队的执行力来自销售主管的领导力。

• 情境领导 VS 组织
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课程大纲

培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

销售人员的忠诚来自和谐的人际关系。

情境领导模式是最佳的人际关系模型。

情境领导模式是最佳的组织沟通模型。

课程对象
销售总监、大区经理、区域经理、城市经理、储备经理/干部、具有管理职能的销售人员

课程时间
2天

课程方式
授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

第一部分 如何将下属转变为追随者

• 管理者是动员他人实现自己想法的人，怎样才能做到呢？

• 管理者与领导者的区别

• 什么是领导力？什么是影响力？

• 90 后新生代销售人员的特征

• 提高影响力是销售管理者成长的正确途径。

第二部分 关注每一个销售人员的准备状态

• 什么是工作准备度？

• 管理者为什么必须掌握销售人员的准备度状态？

• 如何判断销售人员的能力？

• 如何判断销售人员的意愿？

• 能力和意愿之间是怎样相互影响的？

• 下属工作准备度的四种状态

• 没能力没意愿下属的特征

• 没能力有意愿下属的特征

• 有能力没意愿下属的特征

• 有能力有意愿下属的特征

第三部分 什么是领导风格

思考:销售管理者总是使用同一种的领导方式对不对？ 

思考：销售管理者与下属，谁应当适应谁？

• 销售管理者行为方式的两大脉络：工作行为和关系行为

• 什么是领导风格？

• 四种不同的领导风格及其特点

---风格一：告知式（命令式）领导风格

---风格二：推销式（教练式）领导风格
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---风格三：参与式（激励式）领导风格

---风格四：授权式领导风格

• 销售管理者必须“随需而变”—视销售人员的准备度情况而变

第四部分 销售管理者的情境领导模式

• 确定需要执行的职责、任务或活动

• 评估从事该工作的销售人员所拥有的准备度

• 领导风格与销售人员能力和意愿的匹配

第五部分  四种不同的领导风格在销售管理中的具体运用

• 告知式（命令式）领导风格的运用

思考：如何下命令，90 后销售人员更容易接受？

• 推销式（教练式）领导风格的运用

• 合作式辅导（GROW模型）

• 指导式辅导（示范）

• 参与式（激励式）领导风格的运用

• 激励理论

• 常见的物质激励和精神激励的方法

• 授权式领导风格的运用

• 运用授权四步骤

• 什么情况下要收回授权

（全文完）
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