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因此在这个背景下，客户希望设计一个针对三年以上的经理的项

目，以帮助他们更好地提升自我，更好地带领团队，更好地执行

战略。另外他们未来的工作需要各部门的协作和创新，公司也希

望作为协调者的中层经理，能够更好地发挥他们的作用，让部门

之间的协同更顺畅，让团队能够产生更多创新并能够付诸于行动，

从而让公司在竞争中处于领先地位。 

具体服务内容 

 

 

Wilson Learning的顾问对客户的战略，战略下三年以上经理的关

键任务和挑战进行调研和识别，确定了这个层级的经理应该发展

的能力项，从而设计了四个模块共五天的培养计划。整个项目高

度定制，里面包括了前期调研，课前测评和作业、面对面授课、

以及后期行动计划。课程内容结合了客户最新的战略和公司的企

业文化和价值观，并且根据客户战略的变化而不断改版。 

 

服务成果 

 

帮助三年以上经理： 

 在战略随着市场变化而变化时，更好地执行公司的战略。 

 将领导和管理相结合，通过日常就“方向、目标、反馈、认

可和支持”等方面与员工沟通，让他们理解自己工作对于公

司战略的重要性，从而实现高绩效和高成就感。 

 学会更有效地传达领导层管理意图，促使团队和个人采取行

动。 

 学习建立高度沟通的协同文化，使员工能够充分参与到问题

解决，并学会决策。 

 培养经理们的战略性和系统性思考，并将战略思考转化为行

动。 

 运用不同的技术产生新的战略思想和行动计划。 

 

项目迄今共培训近800名经理，课堂评估平均分6.56，成为了该公

司的明星课程。 

 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 生命科学（如医药，医疗器械等） 

客户当时的需求 

 

BDU 为一线经理提供了GROW辅导的知识学习。BU也为一线经理提

供了知识回顾和应用演练的工作坊。在前两阶段“理论学习”和

“应用导入”的基础上，下阶段计划进一步的巩固、夯实。旨在

通过分步骤、有重点的持续强化，助力“辅导理念和实践”在BD

落地，从而充分发挥一线经理对业务发展和团队成长的重要作用。



具体服务内容 

 

 

分4个阶段实施的实战工作坊系列。总体循序渐进、每次短小紧凑、

充分演练强化。 

始于回顾GROW精要、应用经验/挑战分享、讨论。每次实施前基于

访谈了解到的信息设计情景案例，工作坊中进行反复的演练、点

评、再演练、再点评。工作坊间隔阶段布置作业，进行实操，并

记录。下次工作坊中播放、点评和提炼。 

服务成果 

 

 工作坊设置的案例非常贴近日常的工作，值得反复演练和推

敲，带来新的认知和启发、纠正错误习惯、强化正向行为。

 从点评和提炼中收获颇丰，对自己的辅导行为有了直观的、

清晰的认知，也对他人的经验，激发的火花印象深刻，解决

了自己日常辅导的困惑，增强了辅导的意愿和信心。 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 民营  

客户公司行业 其他（旅游服务业） 

客户当时的需求 

 

该公司近几年来的业务呈现出飞速的发展成长， 越来越多的谈判

需要随之出现： 大到业务并购、 行业内业务合作、 跨国业务合

作； 小到市场活动时与供应商的谈判。 不同事业群的核心业务

岗位面临不同场景的谈判挑战， 帮助他们拥有双赢的谈判格局、

方法论、 技巧和工具成为当务之急。 该公司期望通过Wilson 

Learning 的《成功的谈判技巧》 课程帮助拔高整体学员的谈判

能力， 帮助他们在谈判时不但更有效率， 使谈判双方的利益最

大化，且能进一步加强彼此的合作关系。 

具体服务内容 

 

 

结合 Wilson Learning 一些核心内容， 设计学习旅程。 

通过前期的调研问卷了解学员的谈判痛点和挑战，以及谈判能力

现状和期望； 

设计了虚拟课堂，帮助学员就WL提供的原则性谈判理念和心态的

导入； 

为期两天的课堂培训帮助赋能携程的核心业务岗位团队； 

相辅相成的学习延展系统帮助学员和他们的经理不断地实践和应

用所学技能。 

服务成果 

 

 

学员普遍认为这套方法“互动性强；是一种启发式的学习设计；

逻辑清晰； 很好地帮助熟悉客户谈判的重点和步骤” ； “原则

性谈判”方法和工具， 为他们准备自己的谈判实例中的挑战破了

局， 对推进谈判、取得双赢带来了思路和方法。 

 

客户案例四： 



所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 生命科学（如医药，医疗器械等） 

客户当时的需求 

 

某大型跨国生命科学公司全球有辅导的项目，但实际并未看到效

果。中国区意识到辅导的重要性，竭力在中国区推行销售辅导的

文化和实践。希望通过引进销售辅导的项目真正将辅导落地。项

目的关键因素在于：1）销售辅导，而非通用的辅导、2）场景化、

3）易用、4）有抓手、可落地、5）不同层级的领导者掌握核心的

理念和方法论，又根据其所处的阶段有不同的辅导外延。 

项目第一阶段-理念、方法论、实操导入后，进行进一步的巩固，

层层递进，持续渗透。 

 

具体服务内容 

 

 

内容上：我们为客户提供了一套灯塔式辅导的理念、方法和工具。

从意识上帮助学员真正理解辅导的重要性，树立领导者即为辅导

者的角色意识；同时，学习和练习一套简单易用的流程、方法和

技巧；并获得一套帮助在工作中按照学到的方法做辅导准备和谈

话的工具。针对不同层级（新经理、有经验的经理），在和新方法

论基础上各有侧重，新经理重在反复演练，有经验的经理重在与

业务结合及发展辅导相关的领导技能。 

形式上：我们通过课前的多种形式预热、一整套理念和方法的引

入、应用和衡量工具的辅助，情景案例和演练考试的设计，带领

大家迅速进入状态和掌握技能。此后通过系列的最佳实践分享在

自己的应用中进行总结、分享和提炼、升华，达成从僵化到固化

的目标。 

 

服务成果 

 

 通过该项目，帮助企业引进一套简单易用，可落地的销售辅

导方法，也激发了经理们辅导的意识和信心 

 持续学习和应用强化帮助经理解决在做中遇到的问题和困

惑，辅导做的频率和质量明显提升 

 经理们反馈：辅导不难了，对辅导的很多困惑豁然开朗，在

这个季度赢回了很多重要的业务，和下属的关系改善了，下

属的积极性和能力都得到了提升等等。 

 

档案内容更新于2021年5月 


