
《中高层管理者管理技能培训班》

课程大纲

第一讲：提升领导力，从改变自己开始

（一）认识领导力

1、领导力的本质与内涵

2、领导力的三种表现形式与五种能力体现

3、领导力的五个要素

（二）如何提升领导力

1、明确一个目标

2、建立两个认知

3、做到三点修炼

4、平衡四个关系（帮、实、和、度）

5、遵循五个原则

6、具备六个方面的品德

7、打造七个方面的综合力量

（三）提升领导力要改变自己

1、改变固有的思维模式

2、改变传统的观念

3、改变自己的角色定位

4、改变自己的工作模式

5、改变行为习惯

第二讲：建立正确的管理认知——团队管理的核心与要点



（一）走出团队经营管理的误区——错位式管理

1、什么是管理？——管理的概念、管理的实质、管理的三种类型

2、管理的两个方面内容

3、现状——错位式管理

（二）发现团队缺少动力的根源

1、团队缺少动力的三类特征——缺少意愿、缺少技能、缺少活动量

2、分析的两个关键问题——为什么做与怎么做

3、职业价值的构成要素——利益方面的要素、成本方面的要素

4、业绩的四个组成——自然业绩、激励业绩、管理业绩、技能业绩

5、认清三个动力源——愿意做、会去做、能去做

6、团队管理的五个特点——人性化、系统化、目标化、阶段化、具体化

（三）团队经营管理的本质与内涵

1、经营管理的内涵——六字真经（抓心振气、提技扩能、养习成性）

2、经营管理的本质——方向、定位、格局、激情、方法

3、从推动到驱动，从外驱力到内驱力的转化——三项核心管理+三项辅助

管理+一个平台管理

（四）管理的变革与创新

1、变革与创新不容易

2、做好自我准备——要有胆量、要有自信、要有激情、要有担当、要有

执着

3、变革与创新的方向——模式上的创新、核心管理内容的创新、辅助管

理方式的创新、务推动方法的创新、日常管理方式的创新



第三讲：多元管理思维的建立与管理角色的转化

（一）多元管理思维的建立

1、什么是多元思维

2、多元管理思维的意义

3、多元管理思维内容——整合思维、产品思维、价值思维、渠道思维、

农夫思维、品牌思维、服务思维、用户思维、农夫思维、流量思维

（二）管理角色的转变

1、什么是管理者

2、管理者应该扮演的角色——编剧、导演、演员、剧务

3、管理者需要提升的综合能力

（三）以专业驱动业务发展

1、什么是专业

2、专业的误区

3、专业的本质与内涵

4、专业的具体构成与相关内容

5、如何有效的提升专业——系统化培训的构建

第四讲：学会沟通，掌握有效双赢的沟通技巧

（一）认知沟通

1、沟通无处不在——生活中，有效双赢的沟通营造了和谐的氛围，工作

中，有效双赢的沟通提升了工作的效率

2、缺少沟通造成的后果

——个人性格的孤独、抑郁，人际关系的缺失，人生机会的错过



3、沟通的概念与目的——什么是沟通、沟通的目的

（二）有效双赢沟通的作用

1、满足社会性的需求

2、促进自我了解与个人成长

3、消除隔阂与障碍，建立信任，达成共识

4、有效地整合多方资源

5、协调内部关系，增强凝聚力、战斗力

6、营造和谐的人际环境，促进身心健康

（三）沟通的陷阱

人与人之间由于态度、技能、知识和社会-文化系统的差异，对信息过滤和

受阻，造成沟通障碍。

1、造成沟通障碍的原因

2、造成沟通障碍的四个主要方面

3、沟通的三个弊端

（四）如何进行有效的沟通

1、沟通的 5WH原则

2、沟通的三要素

3、沟通的三要三不要

4、沟通的三个要点

5、沟通的五字秘诀

（五）不同性格模式的沟通技巧

1、外向感性型



2、外向理性型

3、内向感性型

4、内向理性型

第五讲：激励的艺术

  （一）认识激励

1、激励的本质

2、激励的原理

3、激励的类别

（二）为什么要做激励

1、影响员工工作状态的原因解析

2、有效激励的作用

（三）如何实施有效的激励

1、价值性管理的本质

2、发现员工的激励点

（四）激励的方法

1、精神激励

2、物质激励

3、情感激励

4、信任激励

（五）创新激励的方式与方法

1、职场激励的创新

2、销售平台的构建



五、强化销售支持——综合性销售平台的构建

（一）销售支持概述

1、什么是销售支持

2、销售支持的载体——平台

3、为什么要做销售支持

4、销售支持的优势与特点

（二）传统销售支持的误区

1、单一结果式销售支持

2、简单模仿式的销售支持

3、缺少创意执行式的销售支持

（三）如何提供有效的销售支持

1、销售支持的核心——工具加流程

2、销售支持的类别——养客、育客、维客

3、销售支持的流程——策划与计划、组织与转杯、操作与执行、评估与

总结

（四）销售支持的三大领域

1、从业务推动的角度看，销售支持怎么做？

2、从教育训练的角度看，销售支持怎么做？

3、从活动管理的角度看，销售支持怎么做？

（五）各类销售支持平台的实务解析

1、持续性的养客平台——开展多种活动

2、专业性的育客平台——创意性的创造（不要掉进保险的坑）



3、服务性的维客平台——专业化的延申（理赔风险的控制）

（六）构建“社群+活动”的生态客养系统

1、当前营销的发展现状

——破坏性开采、对客户缺少必要的经营维护

2、未来营销发展的方向

——以客户为中心，个体经营向群体经营的转化，社群+活动的经营模式

3、建立正确的认知——系统的本质与内涵

4、构建系统的基本要素——良好的心态，开放的思维

5、如何构建“社群+活动”的生态客养系统

——定调子、搭班子、建制度、做流程

6、社群的建立——建群、维群、扩群

7、活动营销的操作要点

——活动与活动营销、为什么要开展活动营销、如何开展活动营销

结语：带着困难上路，只要方向是正确的，机会就在路上！


