
            【销售领导力研修工作坊】
                   ——系统构建销售团队管理体系

课程背景

-------------------------------------------------

    销售领导力研修工作坊充分融合了领越®领导力的经典方法论与销售管理的最佳实

践，致力于帮助销售管理者（领导者）构建销售团队建设，销售团队赋能与激励（文

化氛围塑造）的系统销售管理方法论。

    30 年来，领越®领导力已经成为全球最经典、最具影响力的领导力提升课程之一，

卓越销售领导者的五项习惯行为成为领导力测评和提升的有效方法。近年来，销售®

领导力更是成为中国最受欢迎的领导力课程之一，被公认为 21 世纪卓越领导者的必修

课。

    本课程讨论的是销售领导者如何找到领导力的真北；如何激励他人自愿地在组织中

做出卓越的成就；如何通过身体力行，把理念化为行动，把愿景化为现实，把障碍化

为创新，把分裂化为团结，把冒险化为收益。

    本课程讨论的是销售领导者如何通过向外学习标杆方法论和向内萃取最佳销售实践，

为销售团队打造可复制的销售流程和方法（工具），从而为销售团队有效赋能，不仅

如此，销售领导者要塑造一种文化，创造一种氛围，激发人们抓住挑战性的机会，取

得非凡的业绩和成果。

    众多世界 500 强企业和优秀组织以此作为领导力提升的重要课程，包括： IBM、思

科、英特尔、DELL、HP、西门子、强生、默克、富国银行、联邦快递、丰田、迪斯

尼、拜耳、联合利华、波音、中国石化、招商银行、清华 MBA、斯坦福大学、华盛顿

大学、康奈尔大学、卡内基梅隆大学、美国管理协会、美国财政部、纽约州政府等等。



课程价值

-------------------------------------------------

1.建立销售领导者的信誉，树立领导者的威信，使领导者的行动与组织共同 

理念保持一致，为团队树立榜样；

2.提高销售领导者共启愿景的能力，鼓舞团队士气，感召大家向共同目标前 

进，推动组织目标的实现；

3.提高销售领导者带团队的能力，打造一支相互信任、团结合作和高执行力的销售团

队，实现更高的员工满意度和敬业度；

4.培养销售领导者追求卓越的精神，创造有利于创新和变革的环境，鼓励尝试并承担

风险，打造锐意进取的销售团队；

5.提升销售领导者激励和认可他人，庆祝集体胜利的能力，从而增强团队凝    

聚力；

6.将卓越销售领导者五种习惯行为应用到实际工作中，应对具体的挑战，带 

领销售团队创造卓越业绩。

适合人群

-------------------------------------------------

希望提升销售领导力，发展自我和打造高绩效销售团队的销售管理者，尤其是营销高

管，以及中小企业负责人

学习方式



-------------------------------------------------

线下工作坊

课程特色

-------------------------------------------------

本课程是基于世界级专业领导力理论，并结合国内销售管理最佳实践，以及本人

华为大客户销售和管理的实践而开发。

运用先进的行动学习、教练式、引导式、案例式、情境式教学方法，充分调动学

员的积极性和参与性，促进学员自我反思和积极行动。

培训时长

-------------------------------------------------

两天/14 小时（建议上午：9:00~12:00，下午：13:30~17:30）

课程纲要

-------------------------------------------------

第一天（上午）

开场破冰：建立真实度游戏

       1.通过乔哈里视窗领悟团队凝聚力的钥匙

       2.通过建立真实度迅速促进团队融合

一、销售领导者的六项核心职责

  （一）市场规划

  （二）人才招募

  （三）组织建设

  （四）团队赋能

  （五）评价激励

  （六）文化氛围

二、信誉是领导力的基石（优秀领导者的核心素质）

  （一）用行动学习萃取问题（场景）和最佳实践



  （二）销售人员希望从领导者身上看到和敬佩的品质

  （三）卓越领导者的四项关键品质（真诚、胜任力、激发他人、远见）

  （四）高绩效销售领导者的五项行为

三、绩效导向的销售管理模型/思维构建           

  （一）销售管理与绩效模型构建

  （二）销售业绩持续增长模型解析

  （三）销售训战系统解决方案构建

第一天（下午）

五、习惯行为一：以身作则（以身示范）

（一）领导者首先明确自己的价值观

       1.领导者须找到自己的声音（价值观、原则和底线）

       2.领导者澄清并明确团队共同价值观（原则和底线）

（二）领导者懂得树立榜样

       1. 领导者践行共同价值观

       2. 领导者教导他人践行共同价值观

六、习惯行为二：共启愿景（目标激励）   

（一）领导者擅于展望未来

       1.共启愿景的五项核心要素

       2.领导者的目标管理与激励技术训练

       3.领导者擅用“心理契约”高效管理下属

（二）领导者时刻感召他人

       1.领导者用专注和努力感染下属

       2.领导者用目标和期望激励下属

       3.领导者目标管理的过程激励技术

第二天（上午）

七、习惯行为三：挑战现状（团队共创）

（一）领导者不断猎寻外部机会

       1.领导者积极主动，带领团队向外部寻求创新

       2.领导者观察外界，践行并鼓励团队向标杆学习

（二）领导者尝试并承担风险

       1.领导者营造鼓励创新，包容失败的创新环境

       2.领导者践行并鼓励团队，从实践中学习，赢取小胜利



八、习惯行为四：使众人行（团队赋能）

（一）领导者促进合作

       1.领导者营造信任氛围

       2.领导者增进相互关系

（二）领导者赋能与他人

       1.领导者需要增强团队自主意识

       2.领导者需要提升团队能力与信心

（三）领导者克服团队协作的五项障碍

       1.如何克服“缺乏信任”

       2.如何克服“惧怕冲突”

       3.如何克服“欠缺投入”

       4.如何克服“逃避责任”

       5.如何克服“无视结果”

（四）领导者五项关键技能提升

       1.领导者的倾听能力

       2.领导者的反馈能力

       3.领导者的督导能力

       4.领导者的高效对话技术 

       5.领导者的教练能力

       6.领导者的群策群力能力（万能的行动学习技术）

第二天（下午）

九、习惯行为五：激励人心（团队激励）

（一）领导者及时认可他人的贡献

       1.领导者期待他人最佳表现

       2.领导者给予他人个性化认可

（二）领导者庆祝价值的实现和胜利

       1.领导者创造集体主义精神

       2.领导者亲自参与激励活动

（三）领导者擅于营造团队文化与氛围

       1.高效能团队的六项会议

       2.高效能团队的六种氛围

       3.高效能团队的六项文化



十、做出承诺（课程回顾与总结）







B2B 大客户销售能力模型

【销售流程/漏斗构建与最佳实践萃取模板】


