
领导力提升行动学习
 课程背景
这是个不确定性持续发生的时代，很多行业和领域被重新定义，每个人几乎处于一个非常动荡和变化的环境当中，

如果我们不能感知这种变化，不能应对这个变化做出调整，那我们跟这个时代是脱离的。特别是管理者会面临更多挑
战：
1. 绝大部分管理者处于焦虑忙碌盲目状态，缺乏对管理本质的深刻认识和理解
2. 面对个性化、自由化和更加独立的新生代下属，过去陈旧的管理手法无法引领团队形成共识
3. 传统业务管理模式已经无法影响他人，推动团队实现业务目标以获得真正的绩效
因此提升管理者经营自我、经营他人和经营业务的能力来应对挑战，通过借事修人，借人成事、人事并重来提升绩

效，创造价值是本课程的课程逻辑
 课程目标：
1. 通过学习能够清晰角色定位，强化管理认知，意识到管理工作中既要经营业务也要经营队伍；
2. 通过学习能够激发自我评估动力，利用能力发展策略工具进行自我诊断，提升自我领导力；
3. 学员能够有意识的通过经营自我、经营队伍和经营业务的能力发展策略学习，提升全面管理技能；
4. 能够应用转化工具辅助分析生成针对性的行动改善计划
 课程结构

 课程输出：
1. 管理能力自我评估
2. 管理能力发展策略表
3. 业绩规划表
4. 形成个人管理能力行为改善计划

 课程安排：
1. 对象：各层级管理人员
2. 人数：30人左右
3. 时间：2天
 课程纲要
课程章节 课程内容 教学目标及方法

发展策略  开场互动
1. 入场调查开启学习之旅
2. 彼此约定，学习赋能
3. 芝麻开门、课程导入
 管理者角色认知和价值定位
1. 角色认知-借事修人，借人成事，人事并重
2. 价值定位-经营队伍、经营业务、交出绩效
 管理者能力发展路径
——巅峰访谈：回顾过往经验，萃取能力要素
——管理者画像：管理者应具备的能力要素

 教学目标
• 激发学习兴趣
• 导出课程主题
• 明确课程目标及安排
• 共识角色认知，清晰价
值定位，了解发展路径

• 利用能力发展策略工具
进行自我诊断

 教学方法
• 入场调查



1. 管理者能力发展路径：经营自我-经营业务-经营队伍
2. 提炼管理者能力发展图谱
3. 讲解管理者能力发展策略表
——自我评估自己的管理能力
——同侪教练，结对交流
 课程安排及课程目标

• 暖场游戏
• 讲解提问
• 分组研讨

经营自我
人事并重

 经营自我三大核心能力
1. 会用权：打基础、避陷阱、学授权
2. 善领导：做领导、树威信、提魅力
3. 高绩效：建标准、能换框、搭班子
 会用权-高效合理的使用权力
——案例分析：权力的使用
1. 打基础-认识并评估你对下属的权力
——自我评估：处罚性-奖赏性-法定性-专家性-参照性
2. 避陷阱-避免陷入管理的悖论
——小组讨论：如何合理地使用权力？
3. 学授权-有效授权的艺术
 善领导-树立威信营造领导魅力
——小组讨论：如何成为好的领导
1. 做领导-先做人，再做事。
(1) 先做好被领导者，再做好领导
(2) 先领导自己，再领导别人
2. 树威信-细节决定成败
(1) 强烈的责任使命感
(2) 良好的工作习惯：时间管理-工作计划-学习习惯
(3) 有效的工作方法
 做重要而不紧急的事
 每天一定要有思考的时间
 指引方向，目标明确
 让员工做正确的事
3. 提魅力-令人信服的领导魅力
(1) 积极乐观的性格和态度
(2) 正确处理与员工的关系
 高绩效-绩效是衡量管理者的唯一标准
1. 建标准：营造高绩效文化，用数字说话；
2. 能换框：构建成果导向的思维框架，学会换框
3. 搭班子：打造高绩效团队：经营队伍三大核心能力
——互动环节：自我评估经营业务三大能力行为改善
——同侪教练：相互结对进行交流

 教学目标
学员能够有意识的通过经营自
我的能力发展策略学习
1. 高效合理的使用权力
2. 树立威信营造领导魅力
3. 深度理解用数字说话
4. 能运用工具表形成自己的

能力改进计划
 教学方法
1. 分组研讨
2. 案例分析
3. 自我评估
4. 同侪教练

经营队伍
借人成事

 经营队伍三大核心能力
1. 聚人心：融合人、吸引人、留住人
2. 用对人：定角色、建信任、把方向
3. 造氛围：乐参与、诚交锋、境宽松
——小组讨论：高效与高绩效团队的差异
 聚人心-融合人、吸引人、留住人：让不同员工保持方向一致
——视频观看：新生代员工的代际差异
1. 融合人：让不同时代员工融洽相处
(1) 新生代与年长员工的三大抱怨

 教学目标
学员能够有意识的通过经营队
伍的能力发展策略学习
1. 能够让队伍保持方向一致
2. 让合适的人做合适的事情
3. 创建宽松团队氛围推动创

新
4. 能运用工具表形成自己的

能力改进计划



(2) 从管理到赋能
(3) 赋能的底层逻辑
——小组讨论-如何吸引和留住新生代
2. 吸引人：吸引新生代关键策略
(1) 采用简单的认可仪式
(2) 建立团队共同挑战的透明机制
(3) 开展直接相关的学习活动
(4) 明确传达工作的重要意义
3. 留住人：让新员工更快、更聪明的工作
——情境分析：员工需要什么
(1) 给予新员工安全感
 提前提供入职引导
 提早行动，着眼大局
 充分用好第一天
 为新员工提供便利
 讲明团队行为规则
(2) 全局观：看清当下，看清未来
(3) 归属感：4个关系建立法则
 用对人-定角色、建信任、调方向：让合适的人做合适的事
1. 定角色：工作雕塑-定制与动机相符的角色
2. 建信任：从个人计划中洞悉需求；第一时间阐明规则
3. 把方向：保持一对一绩效评估；愿望谈话，及时调整航向
 造氛围：乐参与、诚交锋、境宽松：让员工安心地畅所欲言
1. 乐参与：坦诚交流从领导开始，快乐工作，让员工参与掌权
2. 诚交锋：关怀式挑战
(1) 健康辩论，高效能团队必备
(2) 公开寻求所有意见
(3) 激进者-异见中的智慧不容忽视
3. 境宽松：创造鼓励冒险的宽松环境
——互动环节：自我评估经营业务三大能力行为改善
——同侪教练：相互结对进行交流

 教学方法
1. 分组研讨
2. 案例分析
3. 视频研讨
4. 自我评估
5. 同侪教练

经营业务
借事修人

 经营业务的三大核心能力
1. 目标管理：树目标、排人头、共承诺
2. 过程管理：立典范、巧追踪、强支持
3. 结果管理：促成果、勤复盘、提价值
——智慧空间：激发群体智慧，共创操作要点
 目标管理：树目标、排人头、共承诺-共识理解
1. 树目标-分析需求、共同愿景、成长实践
2. 排人头-做规划、捋节奏、分任务
3. 共承诺-上下串联、彼此承诺、唤起行动
 过程管理：立典范、巧追踪、强支持-立足于人
1. 立典范：标准、发现、树立、
2. 巧追踪：时机、方法、内容
3. 强支持：工具、方法、资源
 结果管理：促成果、勤复盘、提价值-体系化运作
1. 促成果：结果导向、做完做好、系统思考
2. 勤复盘：肯定、担责、带人
3. 提价值：关注现象-关注行为-关注系统结构

 教学目标
学员能够有意识的通过经营业
务的能力发展策略学习
1. 在目标管理中让队伍形成

共识和理解；
2. 能够立足于队伍成长进行

过程管理
3. 能够体系化运作结果管理
4. 能运用工具表形成自己的

能力改进计划
 教学方法：
1. 讲解提问
2. 互动游戏
3. 开放空间
4. 同侪教练



——互动环节：自我评估经营业务三大能力行为改善
——同侪教练：相互结对进行交流

课程总结  课程知识点回顾
 结构性总结+行动改进计划


