
《团队打造》

--基于案例的管理思维训练
讲师-刘文鹏

课程背景：
搭建一支高效的团队是每一位管理者面临的挑战。
管理者的行为会时刻影响着身边的人，尤其是管理者的行为改变，最终会带来团队甚至是组

织的改变。
本次培训将管理知识转化为管理技能的训练课程，重点是针对具体的管理问题结合实际业务

场景以案例的形式展现，带来学员的思考与辩论，进而理解管理执行的理念与行为。用案例检验
管理行为，给学员打开一扇新的窗户，重新梳理和辨识日常的管理。

管理实践复盘，是将过去做过的管理事件重新过一遍，总结经验教训，把事情琢磨透，完成
自我反馈、集体自我反馈，然后将得到的方法投入到未来的事情中，不断回顾，反思，探究，改
进。

适合对象：基层主管，中层经理级，高级经理和管理执行层等各级管理者

课时安排：2天（12小时）

课堂形式：学员分组，4-6组，

课程特色：
结合工作实际的方法和步骤来阐述工作中的改进；将知识进行模块化，让学员更容易吸收理

解；管理工具和方法，可以拿来即用；案例呈现和研讨的形式让现场学员参与度高，通过管理问
题的思辨加深对管理的认知。

讲师特色：
实战型培训讲师，通过过往实地考察和咨询，积累的大量的管理案例，通过解析案例情境，

引导学员思维。授课风格幽默，让学员在愉悦的心情中领会课程要点。
管理案例要点贴近工作实际（从实践中来，到实践中去），不务虚。
在潜移默化中改善管理理念，在实践案例中体会工作方法并实践落。
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课程大纲：
第一节 管理思维

强化管理，从思维改变来切入，管理思维是一切管理行为的前提，管理问题没有标准答案，
因此如何建立管理意识，形成结构化理性思考和管理改进，更为重要。

1. 从管理者的职责谈起…
2. 管理的意义
3. 管理着的工作职能
4. 管理者的行为指南

管理者的角色认知与角色担当，是管理技能的基础，很多管理问题的根源，是角色错位导致
的，扮演好管理者角色，承担管理职责，调整积极心态，是管理之本。



情境案例讨论：《刚升职的销售精英小李》，《流水的兵》

第二节 自我领导和直接领导
人的职业角色发生变化之后，视角发生改变，人才会有更深层次的理解。
自我领导力：行为，思维，领导者的自我修炼；
直接领导力：人治，认同，情境领导的匹配度；
微案例讨论：<特殊的销售团队>，<张经理的晋升困惑>，《李经理晋升半年后的感悟》；

第三节 情境领导
团队发展过程中处于不同的阶段，人员也是如此，领导行为需要适时的去匹配。领导应该根

据下属能力和意愿表现的不同，工作任务和工作环境的不同，灵活的运用不同的领导风格
员工不作为的原因分析与对策：不愿做，不敢做，不肯做，不会做；
领导模式：领导行为的支持度与指挥度
工作准备度：工作的意愿度与工作能力度
两个维度是任务行为和关系行为，组合成四种领导风格：
1. 告知（高任务低关系）：领导者界定角色，明确告诉下属具体干什么。
2. 教练（高任务高关系）：领导者同时提供指示性行为与支持性行为。
3. 参与（低任务高关系）：共同决策，领导者提供便利条件与沟通渠道。
4. 授权（低任务低关系）：领导者提供极少的指示性行为或支持性行为。
下属的成熟度：个体能够并愿意完成某项具体任务的程度，分为四个阶段：

R1：下属对于承担某种工作任务既无能力又不情愿。
R2：下属缺乏能力，但却愿意从事必要的工作任务。
R3：下属有能力却不愿意干领导者希望他们做的工作。
R4：下属既有能力又愿意干领导者希；你望他们做的工作。

微案例讨论：<任务委派的思考>，<张经理：你了解我吗？>；

第四节 管控   结果导向VS过程管理
群体惰性，是团队懈怠和松散的自然状态；员工的执行力是检查出来的：自动自发的工作意识不
是所有员工都拥有；管理者对任务下达后的无视有可能降低员工的自律性、导致员工自我放纵；
而管控过度，又会限制下属的自由发挥，甚至引起反感。

管理微案例：<自认有功>，《花卉市场的调研》《职场组织纪律性真的重要吗？》《结果导
向引发的员工离职》《赵经理对 PDCA的重新思考》

组织的高效率，在于通过秩序获得的效率，而约束是秩序的前提，流程和组织绩效的核心在
于每个节点的控制，管理者执行的效率在于约束力。

第五节：管理复盘
管理复盘不是模式和体系，只是一种基于反思和改进的管理工具，企业导入管理复盘，必须

要能够融入到日常工作管理的细节中去，实现工作的迭代提升。
1、事情做完了，并不意味着管理结束了，反思与改进的迭代管理；
2、AAR（行动后反思）：现场管理的工作改善实践方法；
3、管理复盘的步骤：不等于总结，总结是静止跳跃的，复盘是动态连续的；
管理微案例：<新实习生失误的处罚>， <该奖还是该罚>，《赵经理再次学习团队激励》。



课程总结与提升：领导上下管人，流程横向管事。口述案例：如何处理销售一哥？
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