
 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

上海裕通企业管理咨询有限公司 

 

企业详情 

企业官方注册名称： 上海裕通企业管理咨询有限公司                                    

企业常用简称（英文）：      Belbin                                       
企业常用简称（中文）：_____ _ 贝尔宾                                      

所属国家： 英国                                                          

中国总部地址： 上海市徐汇区漕溪北路18号上实大厦33楼G2                                               

网址： www.belbin.cn                                               

所属行业类别：领导力发展培训、销售培训、组织诊断、团队发展、团队测评

优化、高绩效团队建设                                                       

在中国成立日期：2010年4月29日                                                 

在中国雇员人数： 15                                                 

 

业务详情 

1、主要客户所在行业: 生命科学（如医药，医疗器械等）、汽车及零部件、互

联网与游戏业、零售业与电子商务、能源动力                                               

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一 ： 

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 

【背景概况】 

客户创立于1781年，总部位于日本，是一家以价值观为基础、以

研发为驱动的全球领先生物制药企业，在全球80个国家和地区设

有分支机构，拥有约50,000名员工。 

客户中国某事业部希望提升大区销售经理的能力。面临严峻、极

速变化的外部环境，组织期待销售团队保持高指标和战斗力。发

起本项目，期待贴近实际业务，赋能大区经理盘活销售团队、提

升销售绩效。 

【项目需求】 



 

1.梳理业务，分析业绩达成的风险 

帮助大区经理看到当前业绩达成中的风险点，分析根本问题。 

2.探索业绩突破口，实现业绩提升 

作为团队管理者，能够给团队成员提供信心，找到业绩增长点，

能够激发地区经理、一线代表的能力，实现业绩突破。 

3.盘活团队成员，销售内部能打配合 

销售单兵时代已经过去，指标压力之下，仍然能够关注人的特

性，包括上、下、平级等，协同用好资源，打好配合。 

具体服务内容 

 

项目团队对课程的期待是有产出、贴业务，贝尔宾为该大区经理

群体提供了贝尔宾的工作角色课程，并针对前期需求对焦和情

况、以及医药行业的业务场景提供交付。 

 

基于销售团队的工作解码课程 

• 前期准备：大区总或大区销售团队核心任务梳理，以及线上

调研。 

• 课前对焦：基于收集到的核心任务及线上调研结果，诊断不

同大区现状，并与负责人探讨，制定2天项目计划。 

• 带领大区经理拆解和分析10项核心工作任务，进行分类和可

行性分析，探讨目标未达成的原因，以及当前指标下合理的团队

任务分布。 

• 综合各大区核心团队，对照解码后的工作任务，制定人事匹

配的行动计划，发现机会点。 

服务成果 

 

课程获得了超高的学员反馈，大区经理们一直认为对自己的销售

团队业绩达成有实质性的帮助。 

①学员课后反馈获得9.83分的超高分。 

②掌握了新方法、新视角看业绩 

为忙于业务的大区经理们提供了新方法，以从另一个视角了解自

己的团队和业务状态，让大家不仅在现场有所感悟，也能持续带

入实际工作中，看清团队业绩达成的问题所在。 

③产出帮助业绩提升的行动计划 

帮助大区经理们梳理了手头的销售任务，划分了优先级，综合销

售代表特点和销售任务，优化了匹配度，以整体提升销售目标的

达成率。许多学员表示，不同于以往销售赋能，这门课程非常实

战。希望下面的地区总也能进行角色评估，建立共同的经营语

言。 

 

客户案例二：  

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 生命科学（如医药，医疗器械等） 



 

客户当时的需

求 

【背景概况】 

客户是一家生物科技公司和生物材料公司，公司以合成生物科技

为驱动，致力于不断提高生命质量、延长生命长度，为人类带来

健康、美丽、快乐的生命体验。 

客户销售团队每个季度都会进行业务复盘，以达到回顾和计划的

目的。本次项目希望增加复盘的维度，除了业务回顾之外，增加

对人的复盘，探索团队提效的突破口。 

【项目需求】 

1.高效解决销售业务问题 

能够通过短频快、贴近业务的复盘工作坊，诊断销售团队当前面

临的问题，从人的角度解决探索解决方案。 

2.提升团队凝聚力和协作 

增进彼此之间的了解，增进协同和配合，打造良好的团队氛围。 

3.找到发力点，塑造团队战斗力 

看到每个人的潜能，看到团队的潜能和发展点，团队共识明年的

目标，探讨发展计划，能够充满信心的面对新的挑战。 

具体服务内容 

 

贝尔宾通过经典的“贝尔宾打造高绩效销售团队”项目，帮助客

户团队实现多样性的复盘需求： 

第一阶段：打造高绩效销售团队 

• 针对参与工作坊的销售团队进行线上调研，进行前期诊断，并

与团队负责人对焦业务目标，共识工作坊目标。 

• 定位每位团队成员的角色站位，探讨个人优势及销售风格，基

于个人行为风格复盘全年工作。 

• 成员互相了解彼此的角色和行为风格特点，理解冲突产生的原

因，学习如何转化为正向协作。 

• 基于业绩指标和团队目标，共同看见团队现状，发现团队角色

分布和销售指标之间的差异。发现机会点，制定发展计划。 

第二阶段：辐射赋能，最大化项目效果 

• 以1小时线上赋能的形式，快速辐射其他相关销售成员或支持

部门成员，以实现统一的协作语言，最大化项目效果。 

服务成果 

 

通过短短1天的内容，帮助该销售团队建立了共同的管理语言，打

造了科学的销售管理体系。 

①销售管理体系的转变 

从以前的指标型销售管理，转变为基于人和目标的科学管理体

系。 

②产出高绩效销售团队的特点 

通过不同销售团队的交流分析，探索出产出高绩效销售团队的核



 

心角色与团队特点。 

③复盘、思考，制定新的突破方向 

各团队基于自己的团队成员分布，明确了团队特点，探索出团队

发展的新方向。 

④组织发展与用人建议 

结合客户团队与目标现状，提供整体的组织发展与用人建议。作

为运营团队，能够有意识全盘来看团队中人与事的匹配度，各个

部门之间协同作战，相互补位。能够基于不同员工的风格和任务

情况，进行工作分配。 

③促进了一体化管理体系的建立 

在各地医院之间建立了通用的管理语言，降低了沟通的成本，彼

此能够用同一套语言进行交流协作。 

④领导力进阶  

实现管理意识的进阶，扩充了管理视野，能够从团队整体的视角

看现状、看发展，提升团队战斗力。 
 

档案内容更新2024年09月 


