
赢在经营-中层经理全面技能提升（版权课程）

【课程背景】

后疫情时代，很多行业和领域其实都被重新定义，每个人几乎都是处于一个非常动荡和变化的环境当中，
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
• 很多管理者只知埋头苦干，缺乏向上管理的管理意识及管理能力
• 部分管理者依然沿用过往的行为习惯和思维定式，缺乏组织内部的相互协作与开放合作意识
• 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
• 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
因此管理者能力的全面提升尤为关键。本课程以管理者能力发展路径为核心，强化管理认知，提升经营他

人和经营业务的能力来应对挑战，为管理者能力全面提升提供了思路方法和落地工具，通过借事修人，借人成
事，人事并重推动绩效提升，创造价值。

【课程收益】

• 强化管理认知，意识到管理工作中既要经营业务也要经营他人；
• 通过学习能够激发自我评估动力，利用管理者管理能力发展策略工具自我诊断，知道自己的能力差距；
• 学员能够有意识的通过经营他人和经营业务的软硬技能学习，全面提升管理技能；
• 能够应用转化工具辅助分析生成针对性的行动改善计划

【模型工具】

 管理能力发展策略表

【课程安排】

• 课程时间：2天时间
• 课程对象：各部门经理、中层经理
• 课程人数：每期培训不超过40人

【课程纲要】

课程章节 学习内容 教学目标及教学方法
开场导入 1. 热身活动：入场调查、卡片热身

2. 开场介绍：彼此约定、学习赋能、123选组长
3. 课程导入

 教学目标
营造学习氛围，激发学习兴
趣，

 赋能下属行动策略表

2. 赋能下属行动策略表



经营自我
人事并重

1. 角色定位：管理者者角色认知与自身价值定位
1( ) 角色认知-承前启后、承上启下、承点到面
2( ) 价值定位-借事修人，借人成事，人事并重
2. 清晰路径：管理者经营能力发展路径
1( ) 管理者经营能力发展路径：经营自我-经营业务-经营队伍
2( ) 能力发展路径能力要素

 经营自我-人事并重：角色定位、清晰路径、明确方向
 经营他人-借人成事：向上管理、横向经营、向下赋能
 经营业务-借事修人：目标管理、过程管理、结果管理
3. 明确方向
1( ) 评估诊断：自我诊断评估
2( ) 管理能力发展策略表-讲解管理能力发展策略表
3( ) 同侪教练：三人一组相互交流
4. 课程安排及课程目标

 教学目标：
1. 通过学习能够清晰角色定

位，强化管理认知，提升
全面经营能力和创新意愿

2. 深入理解全面发展经营能
力的意义及标准，激发自
我评估动力，知道自己的
差距

3. 利用管理能力发展策略工
具进行自我诊断

 教学方法
1. 入场调查
2. 讲解提问
3. 分组研讨

经营他人
借人成事

 向上管理  -  彼此  成就  
1. 向上管理的目的-彼此成就
2. 向上管理三大核心
1( ) 拉关系-赢得信任
2( ) 打基础-洞察上司
3( ) 懂汇报-理解上司
3. 向上管理的常见场景-向上汇报
1( ) 分组研讨：

 下属理解的向上汇报
 上司期望的向上汇报
2( ) 上司期待的汇报方式
3( ) 互动环节：同侪练习

 教学目标：
1. 通过学习能够有意识强化

向上管理的前提和基础，
明确向上管理的策略。

2. 区分作为下属和上司眼中
的向上汇报，意识到要用
上司期待的汇报方式进行
汇报

 教学方法：
1. 互动游戏
2. 同侪教练
3. 分组研讨
4. 讲解提问

 横向经营  -  合作共赢  
——互动环节：管理风火轮
1. 横向经营的目的-合作共赢
2. 横向经营三大核心
1( ) 横向经营的目标-选模式
2( ) 横向经营的底线-守原则
3( ) 横向经营的方法-有策略
3. 横向经营常用工具-利益相关者分析矩阵
1( ) 利益相关者分析矩阵工具讲解
2( ) 四种不同利益相关四种不同经营策略
3( ) 同侪教练-行动改进计划

 教学目标
1. 通过活动参与让学员深刻

意识到横向经营的重要性
以及基本原则和相关策略

2. 运用经营能力发展策略表
形成自己能力改进计划

 教学方法：
1. 互动游戏
2. 分组研讨
3. 讲解提问
4. 同侪教练

 向下赋能  -  持续动能  
1. 向下赋能的目的-持续动能
——互动环节：理想中的下属
1( ) 新生代员工的个性特点及管理难点
2( ) 持续动能的底层逻辑

 教学目标：
1. 说出新生代员工特点及难

点
2. 意识到新生代员工需要从

管理到赋能以及赋能的底



3( ) 向下赋能的核心模型
2. 向下赋能的三大核心
1( ) 理方向  -  因事不同诊断发展阶段  

 能力较弱/意愿较强-热情的初学者
 能力较弱或一般/意愿较弱-憧憬幻灭的学习者
 能力中等或较强/意愿不定-能干谨慎的执行者
 能力较强/意愿较强-独立自主的完成者

2( ) 给方法  -  因人而异提供管理方法  
 指示-高指导性/低支持性
 辅导-高指导性/高支持性
 支持-低指导性/高支持性
 委派-低指导性/低支持性

3( ) 提效能  -  能力提升，动力提升  
 能力提升
 D1阶段的特点、需求、匹配及工作指导
 D2阶段的特点、需求、匹配及工作指导
 D3阶段的特点、需求、匹配及工作指导
 D4阶段的特点、需求、匹配及工作指导
 动力提升
 D1阶段赋能策略及关键要点
 D2阶段赋能策略及关键要点
 D3阶段赋能策略及关键要点
 D4阶段赋能策略及关键要点

——互动环节：三人教练圆圈进行练习
——同侪教练-行动改进计划

层逻辑，让下属保持持续
动能完成目标

3. 通过学习能够运用员工发
展的四个阶段进行诊断；

4. 知道员工发展的四个阶段
匹配情境领导四种不同形
态；

5. 区分不同阶段下的特点需
求对应工作指导方式

6. 运用管理能力发展策略表
形成自己向下赋能的改进
计划

 教学方法
5. 讲解提问
6. 视频观看
7. 分组讨论
8. 案例分析
9. 同侪教练
10. 教练圆圈

经营业务
借事修人

1. 经营业务的三大核心及其目的
1( ) 目标经营-共识理解
2( ) 过程管理-经营人心
3( ) 结果评估-迭代更新
2. 三项核心能力九项关键行为
1( ) 目标经营-定目标、排人头、共承诺
2( ) 过程管理-树典范、巧追踪、强支持
3( ) 结果评估促成果、勤复盘、提价值
3. 9项关键行为的操作要点
1( ) 互动环节：智慧空间活动
2( ) 分享反馈点评
3( ) 操作要点讲解

 定目标-分析需求、共同愿景、成长实践
 排人头-做规划、捋节奏、分任务
 共承诺-上下串联、彼此承诺、唤起行动
 树典范-标准、发现、氛围、
 巧追踪-时机、方法、内容
 强支持-工具、方法、资源

 教学目标
1. 深入理解经营业务的三项

关键管理能力和 9个关键
行为

2. 结合自己的工作实践，强
化经营业务中 9个关键行
为的操作要点；

3. 通过现场实践清晰如何因
人而异的安排工作，实现
借事修人的目的

4. 运用经营能力发展策略表
形成自己能力改进计划

 教学方法：
1. 讲解提问
2. 互动游戏
3. 同侪教练



 促成果-结果导向、做完做好、系统思考
 勤复盘-肯定、担责、带人

 提价值-救火式管理、反馈式管理、生成式管理

复盘总结 1. 课程知识点回顾
2. 结构性总结
3. 行动改进计划


