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从销售员变管理者
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A  L E T T E R  B E F O R E  Y O U  B E G I N

写给刚升上来的你

恭喜你。你能升上来，是因为你会卖。

但我要先讲一句不好听的：让你升上来的能力，不是让你走下去的能力。

做销售，你只要管好一个人——你自己。做 Leader，你的成绩取决于别人有没

有做到。很多 Top Sales 升了 Leader 之后，业绩反而掉，团队散掉，自己累到

怀疑人生。不是他们不够努力，是他们还在用销售员的方法，做管理者的工作。

我自己 24 岁离开银行进地产，从一个人跑盘，到带团队，到今天的 CS

Infinite。中间踩过的坑，一个都没少。这本手册，就是把那些坑、那些方法，浓

缩成 10 件事。

不讲大道理，只讲你明天就能用的东西。

真正的领导，不是把事做好，

而是把人带好。

—  评判标准只有一个：跟着你的人，明年有没有比今年更好

Axly Tham
I Q I  C S  I N F I N I T E  F O U N D E R

新晋 L E A D E R生存手册 P R E F A C E
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01 I D E N T I T Y  S H I F T

身份转换：你的KPI已经变了
升职那天起，衡量你的标准就不是「你开了几单」，而是「你的人开了几单」。

维度 当销售员时 当  Lea d e r  后

成功标准 我这个月 close 了几单 团队有几个人能独立开单

核心技能 成交能力 复制能力——把你会的，变成他

会的

时间去哪 70% 在客户身上 70% 在人身上

成就感 自己上台拿奖 坐在台下，看组员上台

遇到问题 自己冲上去解决 问「你觉得该怎么做？」

被谁评价 客户 客户 + 组员 + 上级

新晋 Leader 的时间分配建议

40%
带人：陪访 · 复盘 · 1对1

30%
自己业绩（以身作则）

20%
招募新血

10%
思考

为什么还要保留30%自己做业绩？因为刚升上来的你，威信还来自战绩。完全停下，组员会觉得你「上去

了就不做了」。但记住：你是在示范，不是在跟组员抢单。

R E D  F L A G

如果你每天带团队带到很忙、很累、电话接不完——这不是你很拼的证明，而是你还在

「做事」，没有在「带人」的信号。用对人，你不会很忙。

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 1
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02 T H E  D A T A

为什么70%的问题出在上司身上
人加入的是公司，离开的往往是上司。

70%
一个团队的投入度高低，至少70%的差异由

直属上司决定。

1 / 2
每两个人里，就有一个曾经为了离开上司而

辞职。

数据来源：Gallup《State of the American Manager》研究报告

地产团队，人通常是这样走掉的

没人教 3个月没单，觉得自己「不是这块料」，悄悄消失

被当工具人 只有要数字的时候才被找，平时没人关心

看不到未来 不知道下一级在哪、差多少、怎么上

被偏心 Leader 只围着 Top Sales 转，默默做事的人没被看见

W H A T  T H I S  M E A N S  F O R  Y O U

好消息：这也代表你是团队里最大的杠杆。Gallup 同时发现，和上司保持每日沟通

（见面、电话、讯息都算）的人，投入度最高。所以从今天开始——每个组员，每天

至少一次有内容的接触。不是问「今天有单吗」，而是问「今天卡在哪里」。

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 2
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03 F I V E  P I T F A L L S

带团队最常犯的5个坑
每一个都是我或身边的 Leader 真实踩过的。

1 自己冲最前，组员变观众

客户一犹豫，你就接手帮他 close。单是成了，但他永远学不会，下次还是等你。

对策 · 接手前先问：「你打算怎么谈？」陪访时你只做第二把手，事后再复盘。

2 只看见业绩最好的人

表扬永远给 Top 3。真正让团队稳定的，往往是那个准时、跟进、默默帮新人的人。

对策 · 每周公开表扬一位「无名英雄」——出席率、跟进次数、帮助新人都算。

3 情绪管理两极化：发飙 or 以和为贵

动不动骂人，团队变得只会报喜不报忧；什么都不说，标准就一路往下掉。两种都会让组织

慢性萎缩。

对策 · 做对当场赞，做错私下教。公开表扬，私下纠正。

4 只给「薪」，不带「心」

以为佣金够高人就会留。可是人是因为「被看见、被重视」而留下，不只是因为钱。

对策 · 每月一次 30 分钟 1对1，前 20 分钟只聊他的目标和困难，不聊数字。

5 没有系统，全靠记忆和感觉

谁这周有 viewing、谁两周没开口、谁快放弃——全在你脑子里，忙起来就漏。

对策 · 建一张团队看板：Call → Appointment → Viewing → Booking，每周五更新一

次。

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 3
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04 F R O M  D O I N G  T O  T E A C H I N G

3个习惯改变：自己做 → 教别人做
你自己做 100 分，不如教会 5 个人做 70 分。

习惯一 · 从「给答案」到「问问题」

组员来问「客户说要考虑，怎么办？」——不要马上给话术。先问三个问题，让他自己想：

他答不出来，再教。答得出来，就让他去试。答案是他自己想的，他才会真的用。

习惯二 · 从「亲自上」到「带着上」：四步传承法

S T E P  1

我做你看

你主导 viewing，他在

旁边观察记录

S T E P  2

我做你帮

你主导，他负责介绍其

中一部分

S T E P  3

你做我帮

他主导，你只在关键时

刻补位

S T E P  4

你做我看

他全程独立，你只做事

后复盘

很多 Leader 卡在 Step 1 永远不放手。规定自己：同一个组员，第 3 次陪访一定进入 Step 3。

习惯三 · 从「救火」到「建系统」

同一个问题被问 3 次，就把它变成工具。话术、开场白、跟进模板、项目 FAQ——做成文件丢进

团队群组。下次有人问，你只需要回一个链接。

R U L E  O F  T H U M B

领导人要常「想」事情，而不是一直「做」事情。你的价值不在于你能解决多少问题，而在

于团队离开你，还能不能照样运转。

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 4

Q 1

你觉得客户真正的顾虑是什

么？

Q 2

你打算怎么回应？说给我

听。

Q 3

如果还是被拒，下一步是什

么？

A X L Y  T H A M 07



05 G O O D  B O S S  ·  B A D  B O S S

好上司 vs 差上司 对比清单
诚实打勾。你在左边几格，右边几格？

场景 ✦  好上司 ✕  差上司

组员没单 一起看漏斗，找出卡在哪一步 「你怎么还没有单？」

组员犯错 私下教，教完给第二次机会 在群组里点名批评

组员开单 公开庆祝，讲出他做对了什么 「不错，下一单呢？」

遇到难客户 陪他一起准备，让他主谈 直接抢过来自己 close

自己做错 先道歉，再改正 怕没面子，找理由

听到意见 「谢谢，我想一下怎么改」 「我是 Leader 还是你是？」

分配资源 看谁需要、谁准备好了 给自己喜欢的人

讲目标 先讲他的梦想，再讲数字 只讲 target 和 deadline

团队低潮 亲自下场，带头冲一波 在群组发励志语录

新人加入 第一天就有计划、有 buddy 「你先看看大家怎么做」

说过的话 说到做到，答应的一定兑现 开会讲的，下周就忘

自我成长 自己一直在学，带动风气 要求组员学，自己不学

10–12 格

你已经在带人，继续保持

6–9 格

挑右边最常犯的 2 项，这

个月改

5 格以下

团队正在悄悄流失，马上

行动

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 5
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06 K N O W  Y O U R  P E O P L E

读懂你的人：DISC 带人法
用同一种方式带所有人，等于只带得动其中一种人。

再看他在哪个阶段

阶段 特征 Lea d e r  要给的

初学者 热情高，不会做 明确方向 — 告诉他每天做什么

作业者 会一点，开始受挫 给予支持 — 鼓励＋陪访

学习者 能做，但不稳定 教练指导 — 复盘、修正细节

独立者 稳定开单 明确责任 — 给他带人的机会

最常见的错误：对初学者放手（他会迷路），对独立者管太细（他会想走）。

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 6

D
支配型 · 喜欢有愿景的

结果导向、讨厌被管细节。

怎么带：给他一个够大的目标，画清楚终

点，然后放手。只看结果，不管过程。

I
影响型 · 喜欢兄弟情的

热情、爱表现、容易三分钟热度。

怎么带：培养革命感情，多公开认可。同时

把角色和责任讲清楚，避免他推卸。

S
稳健型 · 喜欢被尊重的

可靠、配合度高，但不爱冲。

怎么带：多听他讲、多问他意见。给他明确

的步骤和安全感，他会默默把事情做完。

C
谨慎型 · 喜欢有知识的

重逻辑、重数据、怕出错。

怎么带：指事引导，讲清楚「为什么」。给

他资料、数字、案例，而不是口号。

A X L Y  T H A M 09



07 R E T A I N  Y O U R  T A L E N T

留住人才的4个方法
领导怕事业不长久，员工怕工作没未来。你要设计的，是让人离不开的机制。

员工不会因为你给了多少而留下，

会因为他在你身边变成了谁而留下。

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 7

0 1  ·  名

让晋升路径看得见

大部分人不是不想升，是不知道怎么升。

把每一级的条件写成一页纸

每季度告诉他：离下一级还差多少

升级时办一个正式的认可仪式

0 2  ·  利

让收入变得可预期

收入不稳定，是新人离开的头号原因。

帮他倒推：想赚多少 → 需要几单 →

每周几个 viewing

把大目标拆成每周能做到的动作

开单后第一时间帮他算清楚佣金

0 3  ·  资源

让他持续在成长

人留在一个地方，是因为在那里会变强。

固定每周培训，风雨不改

把话术、项目资料、模板整理成团队

资料库

做得好的人，优先给 leads 和机会

0 4  ·  未来

让他的梦想和团队绑在一起

饼够大，人才会愿意一起走。

把他的个人目标写下来，你也留一份

每次 1对1 都回到这个目标

让他看到：跟着团队走，3年后他会在

哪里

A X L Y  T H A M 10



08 T H E  F I R S T  3 0  D A Y S

新人第一个月，Leader该做什么
第一个月决定他会不会留下来。目标不是逼出第一单，而是让他第一次带客户看房。

WEEK 1
融入

让他觉得「我来对地方了」

WEEK 2
技能

让他「敢开口」

WEEK 3
实战

让他「真的上场」

WEEK 4
复盘

让他「看见自己的进步」

每天
至少 1 次有内容的接触

每周
至少 1 次陪同或复盘

30 天
目标：第一次带看

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 8

第一天：拉进团队群组、公开欢迎、指派一位 buddy

坐下来聊 30 分钟：他为什么来？3 个月后想看到什么？写下来

只吃透 1 个项目：价格、户型、卖点、周边，让他能讲 3 分钟

每天 15 分钟 role play：开场白、需求挖掘、拒绝处理

帮他列出第一份 100 人名单（朋友、同事、旧客户）

带他跟一次你的 viewing（四步法 Step 1：我做你看）

他主导约客户，你在旁边补位（Step 2 → Step 3）

每天下班前问 3 句：今天联系了谁？卡在哪里？明天做什么？

第一次被拒绝时，第一时间打给他——这是最容易放弃的时刻

1对1 复盘：对比第一周和现在，具体讲出他进步了什么

一起设定第二个月的目标：几个 appointment、几个 viewing

在团队会议上公开认可他的第一个里程碑

A X L Y  T H A M 11



09 M O R A L E  &  C O M M U N I C A T I O N

士气与沟通：把团队的温度管起来
团队的状态不同，Leader 的动作也要不同。

士气四象限

有效沟通四步：反映 · 追问 · 支持 · 建议

情境：组员说「这个月好像没什么希望了。」

步骤 你说的话

1 · 反映 「你觉得这个月没什么希望了？」（复述，让他知道你在听）

2 · 追问 「是发生了什么事？是哪一个客户让你有这个感觉？」

3 · 支持 「我懂，连续被拒真的很消耗，我以前也经历过。」

4 · 建议 「我们一起看看你手上还有哪 3 个客户可以再推一把？」

大部分 Leader 直接跳到第 4 步。前三步没做，第 4 步说什么他都听不进去。

W H O  S H O U L D  R E A C H  O U T  F I R S T ?

谁比较痛苦，谁先沟通；谁比较在乎，谁先沟通；谁资源比较少，谁先沟通。作为 Leader——永远是你先

开口。

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  0 9

士气高昂

少做为妙

不要乱改东西。加油、庆祝、让大家继续冲就好。

士气平平

制造挑战

办一个团队比赛或活动，给大家一个共同要攻下的

目标。

士气低靡

做有建设性的事

别只喊口号。安排培训、整理 leads、一起开 call

环节。

士气消沉

事必躬亲

Leader 亲自下场开单，用结果把团队的信心找回

来。

A X L Y  T H A M 12



10 L E A D  Y O U R S E L F  F I R S T

管好自己：你就是团队的天花板
团队不会听你说什么，只会看你做什么。

◆ 爬得越高，自我约束要越高

很多 Leader 不是输在能力，而是输在品格和自律。你拿得比别人多，就要比别人更守规

矩。迟到、爽约、私下抱怨公司——组员全部都看在眼里。

◆ 我说我做的，我做我说的

要求组员每天开 call，你自己就要开；要求准时开会，你就要第一个到。说到做不到一

次，你说的话就打一次折扣。

◆ 道歉不是示弱

做错了，先道歉。与组员的对话里，不能完全没有「对不起、谢谢、你做得好」。敢道歉

的 Leader，团队才敢说真话。

◆ 每周留一小时给自己想事情

Leader 必须学会独处思考：团队现在最大的瓶颈是什么？谁需要我？下个月要往哪里

走？只顾着忙，就看不到方向。

W E E K L Y  S E L F - C H E C K  ·  每 周 日 问 自 己

新晋 L E A D E R生存手册 C H A P T E R  1 0

这周，我有没有让每个组员都感觉被看见？

这周，我是在「做事」比较多，还是「带人」比较多？

这周，我答应的事，有没有全部做到？

这周，有没有人比上周更强？是谁？强在哪？

这周，我自己学了什么新东西？

A X L Y  T H A M 13



3 0 - D A Y  A C T I O N  P L A N

30天行动清单
读完不做，等于没读。打印出来，做一项划一项。

第 1 周 · 定基础 第 2 周 · 建节奏

第 3 周 · 带出人 第 4 周 · 复盘

M Y  C O M M I T M E N T  ·  我 的 承 诺

我承诺，在 ________________ 之前完成以上清单，

成为一个让团队愿意跟随的 Leader。

签名 ______________________ 日期 ______________

领导能力，多数是被开发出来的，

而不是被发现的。

新晋 L E A D E R生存手册 A C T I O N  P L A N

和每个组员 1对1，写下他的目标

建好团队漏斗看板

做完第 05 章自检，圈出要改的 2 项

给每个人标上 DISC 类型和阶段

定下固定的每周培训时间

开始每天至少 1 次有内容的接触

第一次公开表扬「无名英雄」

把最常被问的问题整理成第一份话术文件

为每位组员确定四步法的当前阶段

至少 2 次陪访，自己只当第二把手

每份晋升条件写成一页纸发给团队

忍住一次「抢单」的冲动

对比月初：谁进步了？公开讲出来

找出团队目前士气属于哪一象限

和每个组员定下个月目标

回答第 10 章的五个自检问题
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F I N A L  W O R D

领导不是取悦众人，

而是带着众人成长。

如果你正在带团队，或者准备开始带团队，

想要更多实战方法，欢迎联系我。
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