
《管理铁军三板斧》
打造企业经营型管理者实战训练体系

解决企业人才难管理，流程难复制，目标难达成的三大难题！

主讲：孟华林老师

【课程背景】

最应该培训的是管理层，因为他要么在带人帮你赚钱要么在带人给你亏钱

 管理层无法快速角色转换！仍是员工思维总想着自己干不懂带人干，管理有名无实

……

 管理层无法带团队实现目标！团队抱怨诉苦，说目标定得太高时，管理层一筹莫

展.....

 管理层无法化解团队的借口！当结果不好，团队彼此推卸责任时，管理层哑口无

言......

 管理层无法引爆团队的动力！员工胸无大志，负面消极又懒散时，管理层毫无办

法......

 管理层无法让团队发展壮大！当庸才混日子人才却匮乏流失时，管理层无能为

力........

 管理层无法激励并凝聚团队！遇到难沟通、部门墙、拉帮结派时，管理层唉声叹

气.......

 管理层无法让企业文化生根！当员工心无敬畏感恩唯利是图时，管理层束手无

策  .........  

【课程收益】

 管理启蒙：让管理者摆正位置更有状态了，更有信心了，更懂人性了，更有情商了

…..



 目标管理：让管理者掌握目标设定达成分析、目标拆解建立仪表绩效制定目标售卖

…...

 过程管理：让管理者掌握过程管控中跟进计划、差距分析、原因分析、干预措施…

…

 结果管理：让管理者掌握结果产生的战役计划、进度指标、流程工具、氛围机制…

…

 更懂管事：让管理者更懂做计划、定绩效、建流程使管理动作有着力点，把事做好

……

 更懂理人：让管理者更会铸文化、建团队、招育用留让团队人才可复制，把人带好

……

管理就是分工的游戏，老板、总经理、总监、经理、主管每个角色的管理着力点不一

样，牵一发而动全身；管理更是复制的艺术，从带他一起做到激发他自己做，流程掌握、

节点通关、形成标准、建立流程从而复制人才。

——原来这才是“真正的管理培训”，这才是“真正的落地效果”……

【课程特色】

工作坊式的全程研讨，有趣、有料、实战、实用、训练、实操

孟华林老师的培训绝非侃侃而谈的经验之说而是有系统方法论支撑，课程采用训战一

体，透过体验式让学员自我觉察，销售场景视频持续内化，话术工具策略讲解完全落地，

实战销售问题现场答疑嗨爆全场，同时孟老师也号称培训界的段子手，金句频出让学员听

得有味、听得有料、听得更有劲、笑声不断，在快乐中学习，在互动中成长！

【课程对象】

建议企业兵、将、帅全员共同参与学习； 

【课程时间】

1-3天（6小时/天） 

【课程大纲】

前言：销售管理角色认知

本章说明：管理之路必经生死期、黑暗期、迷茫期，想要渡过这三大难关必须先掌握

“心法”，因为只有心法改变了，认知改变了，态度改变了，在“剑法”的维度，行为才会自然

地改变，技巧才能用的出来，这个“心法”就是成为经理人、从精兵到悍将之后，接受从“自

己做事”到“通过别人来做事”需要的四个心理上的跨越：责任跨越、沟通跨越、关系跨越、

自我跨越。

■责任跨越：从对任务负责到对目标负责，如何修炼管理者将目标拆解成任务的能力

的策略、方法、工具



■沟通跨越：从用自己的手到用别人的脑，如何避免蛮横、倾述、反对、敌对四种有

损沟通场景沟通话术

■关系跨越：从左右的伙伴到上下的战友，跨越对人感情用事到对事权责利导向，建

立亲而不密从属关系

■自我跨越：从小我的满足到大我的成就，如何突破思维的“瞬间顽固症”，升级心理

年龄关注全局效率

■四顶帽子：NLP角色认知心理模型下的经理的帽子，领导的帽子，老师的帽子，教

练的帽子

第一板斧：定目标：管理是基于人？还是基于事？管理的最终目的是什么？



一、定目标之 如何运用目标设定的三大原则【让目标落到实处，即靠谱、又能激发团

队的挑战欲望！】

 理念共识：没有目标或目标设定不合理，是管理问题的根源，所有的管理都应是

基于目标

 目标设定工具：目标设定三大原则“共识价值、数据分析、目标设定”

 案例研讨分析：该部门公司的业绩分析表好在哪儿？下个年度业绩目标设定是否

合理吗？

二、定目标之 如何运用达成分析的五大维度【找到 20个管理着力点让所有部门都明

确自己工作重心】

 理念共识：找不到目标达成的正确方向和关键因素是造成目标达不成和管理混乱

核心原因

 案例研讨：影响他部门达成目标的关键因素有哪些？

 达成分析工具：回顾目标→对应岗位“掌控维度”→拆解维度“影响目标达成的维度

有哪些？”→拆到着力点“每个维度有哪些影响目标达成的关键因素？”

 案例研讨分析：该团队的下年度任务拆分是否合理有没有着力点？

三、定目标之 如何运用目标拆解达成路径的四大步骤【选择最符合企业现状的目标达

成路径，确保努力的方向正确！】

 理念共识：选择正确的策略，做正确的事，才能高效的把事做正确！

 目标拆解达成路径的四大步骤：

 回顾历史数据，提炼历史达成路径的方法

 不可不知的经营分析公式：目标=产品×团队×客户

 回顾所有着力点，并对每个着力点的历史数据做波动分析

 选择公司/团队当下最合适的策略（客户维度、团队维度、产品维度、渠道维度）

 案例研讨：去年做了 4000万业绩，今年想做到 1个亿，他需要如何拆解目标。

四、定目标之 如何掌握任务分解的五大维度实战研讨【管理者最大能力就是把目标转

化为任务能力】

 理念共识：没有有效的目标任务分解，是下属无法达成目标的最大痛点

 案例研讨：为什么他们没有办法完成 3600万年度目标？——没有管理着力点

 任务分解五大维度：价值共识、增长策略、节点设置、周期目标、报表呈现

 随堂作业：电销类目标分解、电商类目标分解、门店类目标分解、大客户销售类

目标分解

 团队共创：作为管理者请设定自己部门的关键指标路径及目标分解

五、定目标之 如何运用绩效制定的六大流程



【清晰并细化绩效的考核标准，从而激发团队，引爆动力】

理念共识：下属不会做你安排的事情，下属可能会做你检查的事情，但一定会做何自

己利益相关的事情！

绩效搞不好的 5个原因：理解不对，指标不对，挂钩不对，导入不对，辅导不对

绩效制定 6大步骤：目的共识确定级别、找到着力点提炼 KPI指标、平稳挂钩共识推

行

产出倒推法：适用于业务部门的 KPI考核指标提炼

案例研讨：业务员绩效设计、业务经理绩效设计、销售总监绩效设计

罗列筛选法：适用于后勤部门的 KPI考核指标提炼

案例：制造业老板换了三个人力资源总监还不满意，新任HR该如何给自己设计绩效

六、定目标之 如何运用目标售卖的五大流程

【把人心彻底聚在一起，让团队激情四射的投入战斗！】

 理念共识：员工到底为谁干比较有动力？不会卖目标，是管理者无法激发人性凝

聚人心

 带团队打胜仗的重要原因

 目标售卖四步骤：卖给谁，为何卖，卖什么，做承诺

 目标售卖的五大流程：共识价值，共识理念，共识危机，出征仪式，战中激发

 案例：惊心动魄的阿里巴巴 3.6.9.12月大战的战役启动会

本章最佳实践：

现场跟进模板制定企业年度、季度、月度（3选1）定目标报表，小组研讨+导师点

评

第二板斧：追过程：普通选手看结果高手都在追过程，导致结果偏差的因素到底有哪

些



过程追踪四部曲：跟进计划、差距分析、原因分析、干预计划

一、追过程之 追战役的十大步骤

【以战养兵：教会你如何布局战役的每一个节点，成为一个带兵打仗的常胜将军！】

 理念共识：达成目标过程就是一场又一场战役不会带兵打战是管理者最大能力缺

失！

 战役发布四大步骤：发布战役通知、约定战役时间、宣告战役对象、公布战役方

式、造场造势设计海报开战役启动会

 追战役：以战养兵的十大步骤：

 战前引爆信念篇：目标共识、规则共识、启动仪式

 战中稳扎稳打篇：数据跟进、战中复盘、提升状态、战中慰问、发起冲刺

 战后复盘得失篇：战后庆功、战役复盘

 追战役实战案例解析：阿里 3-6-9-12月大战日 PK、周 PK、月 PK、百团百日大

战

二、追过程之 追计划的七大步骤

【教会你带领团队共创切实可行的计划，为打赢战役打下坚实基础！】

 理念共识：没有切实可行的计划，目标达成只能凭运气！过程追踪只能追空气！

结果复盘只能盘脾气！提升能力只能看天意！

 追计划的 6大流程：回顾目标任务分解、制定战役制定计划、通晒计划,执行复盘

优化

 计划书设计框架解析：干什么、为何干、如何干、所需资源、风险预案

 工作计划六点优先工作制：重要紧急四象限在销售工作中的实际运用

 案例研讨：这份计划可行吗？

三、追过程之 追进度的五大节点



【教会你找到追踪进度的时间节点与发力点，快速发现差距与原因！】

 理念共识：不懂科学的追进度、追指标是管理混乱、无从下手的重要原因！

 盯目标进度：没有日哪有周，没有周哪有月，没有月哪有年，日、周、月目标达

成

 追进度六大维度：客户维度、团队维度、产品维度、渠道维度、财务维度

 案例解析：阿里日报、周报、月报

 团队共创：如何设计团队的日报、周报、月报模板更好的追进度，提升管理抓

手。

四、追过程之 追指标的四会三报

【现场演练+工具包：教会你彻底玩转晨夕会周月会与四报，让管理更轻松易追

踪！】

 早会：点燃激情、明确目标，动一动打开状态，聊一聊聚焦目标，乐一乐嗨爆氛

围

 夕会：释放压力、解决问题，吐吐槽发现问题，总总结给予赋能，点点赞加油打

气

 周会：总结经验、优化方法，谈达成上周总结，谈思考方法沉淀，谈目标加油打

气

 月会：承前启后、达成目标，一颗心有温度一张图有共识一场战有力量

 团队共创：我计划如何开展部门的早会、夕会、周会、月会+导师点评

五、追过程之 追流程的七大步骤

【教你洞察工作效率低的根源，打造出高效率流程、配合更默契！】

 理念共识：工作没效率？配合没默契？团队没能力？核心原因是没有规范共识流

程！

 流程建立步骤：【着力点→操作流程→工具→技能】全线贯穿

 招人流程案例解析：梳理人才画像 -寻找人才渠道-开启人才邀约-人才面试-入职

面谈

 成交流程案例解析：获取商机-洽谈识别-提供方案-明确意向-合同签署-交付追销

走量

 团队共创：根据模板如何设计我部门的工作流程+导师点评

六、追过程置追技能的五大方式【干中学、传授、培训、调岗与替换五种人才培养方

式】

 理念共识：偶然的小成功可以靠运气，持续的大成功一定靠实力

 追技能七大维度：

 培训机制：晋升和评优、评先，教学相长



 培训氛围：打战役、树英雄、立榜样

 培训对象：新人突破、271人才阶梯能力疏导、管理层培训

 培训内容：企业文化、公司制度、业务技能：每个阶段对应的着力点、及业务流

程。

 培训师资：师道机制、师徒机制、当下师为无上师、选拔+聘请

 培训流程：时间节点、内容排布

 培训效果：学员考试、老师评分、与晋升、保级薪酬、绩效、机会、福利挂钩

 团队共创：跟进膜拜设计我的培训计划+导师点评

七、追过程之 追工具的四大维度

【帮助打造切合企业当下需要的工具，让员工打战有得力武器！】

 理念共识：人和动物最大的区别是人会使用工具，管理必须流程化流程必须工具

化！

 团队维度工具解析：文化、机制、选人、育人、留人工具

 客户产品维度工具解析：产品漏斗工具、获客漏斗工具、成交流程工具、追销流

程工具

 团队共创：根据模板如何设计我的产品卖点提炼工具+导师点评

八、追过程之 追氛围的四大步骤

【帮助你掌握照镜子揪头发闻味道，做团建铸文化的细节，让团队同心同德热火朝

天！】

 理念共识：不懂得营造氛围、凝聚人心、激发团队这样的管理者，都只是普通选

手

 氛围建设的流程 4大步骤：统一目标、统一语音、沟通机制、团建活动

 追氛围领导力修炼：照镜子、闻味道、揪头发

 思想团建：想到一起种下赢的思想

 目标团建：干到一起创造赢的结果

 生活团建：玩到一起营造赢的快乐

 团队共创：跟进模板我将如何设计我的团队文化+导师点评

九、追过程之 追习惯的三大步骤

【帮助你以最快最有效的方法，根除自己与团队中的不良习惯！】

 理念共识：好的习惯让人持续成长实现梦想！应该复制放大，坏的习惯让人停滞

不前，噩梦一场！必须马上根除

 高效管理的七个凡是与高效能人士的七个习惯

 刻意练习强行改变三步根除坏习惯：锁问题做出选择、展行动打断惯性、强信念

承担结果



 现场体验：生命进行曲撕掉坏习惯

十、追过程之 追机制的七大步骤

【帮助你把机制快速有效的导入到团队，激发团队，从而自动自发！】

 理念共识：一流的管理不是控制而是激发！机制是让人自动自发最有效的策略！

借假修真-做个造钟师不做报时人

 追机制的流程 7大步骤：明确目的、分析原因、选择机制、共创细节、确认细

节、试点推行、复盘升级

 同心机制：融到一起说到一起【笑脸机制，快乐机制，生日机制，旅游机制，感

恩机制】

 操心机制：想到一起【金点子机制，全勤奖机制，减少式机制，增加式机制，伯

乐机制】

 成就机制：战到一起长到一起【PK机制，对赌机制，彩票机制，271机制，双

轨晋升】

 开好务虚会：从虚到实企业文化落地的三个维度【看到、听到、感觉到】

 团队共创：根据模板我将给团队导入哪些机制+导师点评



第三板斧：拿结果；结果是一次性的还可以复制的？管什么能够让结果持续被复制？

一、拿结果之 业务复盘经验萃取：掌握5大必问4个做+如何改进

【做的好的地方固化流程，不断复制成功！做的不好的地方整改避免重犯！通过复

盘、碰撞与共创，升级管理细化流程！确保团队以后打战再创新高！掌握经验萃取六部

曲】

 理念共识：做的好的人或团队不一定是因为能力最强、资源最多，而是运用了科

学的业务复盘，优化迭代的速度足够快！复盘总结的次数和深度，决定你成功的速度和高

度！

 业务复盘：五句话+四个做+四种角色

 目标达成了多少？

 哪里做的比较好？

 哪里还可以做更好？

 做的好与不好的原因是什么？

 如何改进才能更好的达成目标？

 复盘四种角色：主导人/引导人、设问人、叙述人、纪录人

 团队共创：根据模板复盘上个月的目标达成情况+导师点评

二、拿结果之 绩效评价：掌握1张表4步骤+如何辅导

【让所有人景定目标与结果，既要杜绝团队排斥绩效还要防止庸人吃大锅饭！对员工

做得好的给与精准表扬不好的给与精准建议提升下属能力！】

 理念共识：绩效不做评价，不与薪酬挂钩，就等于形同虚设绩效不做辅导，不仅

很难提升能力，还容易形成内耗

 案例解析：受表扬的小王为什么生气？管理者该如何表扬下属

 盖洛普Q12敬业度调查 12个问题现场调研



 表扬案例解析：少用批判性语言、多用观察性语言（事实细节与价值感受）

 批评案例解析：批评的注意事项与技巧

 建议案例解析：不是修理对方，而是让对方欣然接受，做得更好！

 工具：绩效面谈辅导记录表

 现场模拟：开展一次记忆深刻的绩效辅导面谈

三、拿结果之 人才盘点：掌握1张表9宫格+如何应对

【能够精准辨识出团队中的人才！把合适的人放在合适的位置上，知道如何应对知道

提拔谁培养谁淘汰谁！团队不断进步、各岗位都有接班人！】

 理念共识：人才是企业实现战略目标最大资源、不会科学的选人、育人、用人、

留人是管理者最大的无能

 人才盘点两个维度：做预算、看现状；

 人才盘点三个步骤：明确需求、科学盘点、人才发展

 人才盘点九宫格：绩效维度、价值观维度、潜力维度

 继任者接班人计划人才梯队建设：无培养不合格   无替补不晋升

 团队共创：透过九宫格模板做本部门人才盘点+导师点评

四、拿结果之 奖优罚劣：掌握3个周期4个一批+如何奖罚

【对表现优秀的人进行短期中期长期的奖励，激励优秀的人才！对表现不好的人做出

限期改进或淘汰处理修枝矫正让团队之树健康成长】

 理念共识：对得起对得起的人-对不起对不起的人，才能带动更多人实现梦想，妄

想人人都喜欢你，是管理最大的误区

 案例研讨：阿里巴巴 271人才分布，小白兔野狗如何处理

 奖优罚劣之短期、中期、长期四个一批：重奖一批、培养一批、沟通一批

 271淘汰机制如何避免纠纷

五、收尾：以训带战，现场爆单与誓师启动大会



收尾：作业布置+总结分享+合影回程 


