
真正牛的员工，都懂得向上管理
讲师：高剑

【课程设计背景及痛点分析】

管理的本质，不是权力和头衔，而是资源的争取和分配。

工作中是否遇到过这样的问题：

痛点 1：接到领导指令后，闷头做了大半，才发现自己做的方向和领导原本的意图大

相径庭；

痛点 2：害怕与领导沟通，甚至工作节点信息都未及时同步至领导层，没有将风险扼

杀在萌芽状态，小风险拖成大问题，导致最终结果不可控；

痛点 3：不能准确表述所需支持或没有做好充分调研和原因分析之后，就去寻求领导

帮助，结果碰了一鼻子灰，还抱怨领导不理解自己；

出现这些情况的部分原因，或许在于没有做好“向上管理”

真正牛的员工，都懂得向上管理。

领导是我们工作中最重要的同盟，也是能为我们争取最大化资源的人。我们与领导名

义上是上下级关系，实质上却是利益共同体。我们都在为共同的目标前进。不要将领导单

纯视作领导我们的人，不要背地里抱怨对领导的不满，不要将其视为令人惧怕的“权威”。

而应将领导视为相互成就的工作伙伴。

如果我们能与上级领导始终站在同一条战线上，拥有同一种视野，为共同的目标和绩

效而努力。那么最后，我们与上级之间将达成一种合作共赢的美好合作关系，从而开心工

作，快乐赚钱。

【课程收益】

1、本课程以案例分析教学的形式，贴合一线实际工作，用向上管理的不同案例强化

学员的认知，掌握正确的解决之道。

2、助力学员将学到的知识结合工作场景，完成从“知道”到“做到”的顺利过渡。

【课程特色】

1、讲和练结合，生动形象，重视差异，因材施教，注重体验

2、通过具体的案例分析，像一面镜子一样，能引导学员深入沉浸，发现自己过往在

管理过程中出现的问题，及时反思，从而纠正自己的认知偏差。

3、“好”的管理培训的要点在于让学员有代入感，让学员们避免其他管理者们曾经犯过

的错误，也就是：既不吃那一堑，也能长那一智。



【课程对象】

企业中高管理层

【课程时间】

1 天 

【课程大纲】

引子：真正牛的员工，都懂得向上管理

每个人对向上管理的理解不同，在处理和领导的关系时，就会有各自不同的态度差

别。

常见的有以下 3种：

畏上心理：看到领导就想躲开，能少说一句话绝不多见一次面；

抱怨心理：看不起也不认可领导，当面笑嘻嘻背后抱怨玩消极；

争取心理：领导是能够帮助我的，所以选择相互信任互相成就。

不同的理解，造就不同的态度，继而最终各自走向不同的结局。

彼得·德鲁克有句话：“任何能影响自己绩效表现的人，都值得被管理。”

领导自己，是为了能走的更好。而领导你的上司，是为了能走的更远、更顺畅。

模块一：对于上级来说，想要的是什么样的下属？

一、互动讨论：如果您作为一个上级，您想要的是一个什么样（特质）的下属？

二、简单来说，两大特点：靠谱的，情商高的

1、什么是靠谱的？

（1）专业能力强。能把我交代的工作办的漂漂亮亮，甚至能超乎我的预期。

（2）三观正，有超强的内驱力和对工作的热忱。只要把工作交给他，能让我不操

心。

2、什么是情商高的？

（1）懂我的-俗称的“我一个眼神你就应该知道我什么意思”

（2）能给我面子的-遇到烫手山芋时，能当众主动给台阶，给解决思路，不让自己在

众人面前为难

（3）能哄好我的-能照顾到我的情绪，必要时给我赞美和鼓励

三、对于上级来说，想要的是什么样的下属？

用两个经典人物作为一个概念综合体，加深你的记忆：“纪晓岚+和珅”



模块二：如何做好“工作”——成为靠谱的“纪晓岚”

靠谱，从来不是一蹴而成的。而是通过以下三个步骤，在过程中一点点累加出来的。

一、工作前：主动理解任务

很多职场人一个不好的习惯是：领到工作后，不先理解和确认，而是马上埋头开始

做。这样的结果可能是，你花了很多精力做出来的东西，却完全不是上级所要的（对应的

“痛点 1”）。

1、在沟通当中，有一个非常重要的概念叫做：结构化倾听

即：

（1）事实

（2）情绪

（3）对方预期自己做出的下一步行动

2、也就是说，领导交代的任务不仅仅是表面的字面意思，背后还有可能有若干的内

容需要在自己做了结构化倾听后，做进一步的积极回应：

（1）从领导的话中我听到的事实

（2）我判断出领导此时的情绪状态

（3）自己接下来将做出的行动安排

（4）与上级领导最终确认。

3、案例分析：

案例 1：领导想表达的意思真正是什么？

案例 2：甲方客户想表达的意思真正是什么？

4、想在领导的心目中，得到“靠谱”印象的进一步加分，不仅要理解得对，还要理解得

深

把握住了任务的大概方向后，还要进一步理解和确认这个工作的相关情境：

以怎么拆解这个任务？为什么要做这件事？工作的时间截点是什么？这项工作对公

司、团队目标的价值是什么？我可以拥有的资源和权限是什么？谁可以成为我在这个任务

中的“请教对象”？



樊登在《可复制的领导力》中，提到在日本企业，上级给下级交代工作，一般需要交

代五遍：第一遍，交代清楚事项；

第二遍，要求员工复述；

第三遍，和员工探讨此事项的目的；

第四遍，做应急预案；

第五遍，要求员工提出个人见解。

你的老板或许不会做的这么细致，但你完全可以反过去“管理他”，积极主动地弄清任

务、通过复述来确定任务、深入探讨任务的目的和应急预案，并提出你的见解。

二、工作中：保持信息的流动

思考题：为什么在工作进程中，我们要与上级要保持一定频率的信息的交互？

1、信息流动是对上级安全感的尊重，是你们之间信任关系的前提。 

（1）永远不要让上级领导有“失控”、“不可知”的感觉

（2）永远不要让上级感到意外，哪怕是惊喜（No Surprise）。

（3）信息同频可以帮助上下级整合彼此的信息、资源和优势，做出更妥善的决策

2、管理工具推荐：甘特图

（1）实践应用四步法

（2）最佳实践示例

3、在信息同频的过程中，也需要注意要更高效地利用上级的时间。

1）在对方的议程上约定固定的沟通机制；

2）在沟通汇报时，尽量一次性整理好要沟通的事项：信息充分、清晰直接、最好带

有解决方案。

三、工作后：主动获取反馈

作为自己工作绩效的第一责任人，要积极主动地向领导去获取反馈。

有三个好处：

1、工作目标的协同对齐，及时了解和纠偏自己的工作成果。

2、吸取你的上级在思维方式、知识、技能上的闪光之处。

3、经过主动获取反馈这一动作，慢慢将上下级关系演变成“”师生关系“。

模块三：如何做好“人情世故”——成为情商高的“和珅”

有人说，情商高是天赋，提高情商是自己这辈子望尘莫及的。但是，我要说，情商训

练是有迹可循的。每个人都有可能通过刻意训练提高自己的情商。

一、情商的四重境界

1、情商的定义

2、情商的四重境界



第一层次境界：能正确觉察自己的情绪

第二层次境界：能控制/影响/调整/改善自己的情绪

第三层次境界：能准确觉察他人的情绪变化

第四层次境界：通过有效的行动，能影响/调整/改善他人的负面情绪状态，或持续提

高你在他人心目中的好感度

通俗说的“情商高”，就是能做到第四层次境界。

通俗说的“钢铁直男”，就是典型的没达到第三层次境界的人。对自己以外的人的情绪

变化不敏感。

二、如何能获得领导的好感度？

1、不让他对你的工作“操心”

2、不让他对你的为人处世能力“操心”

3、用好各种时机，帮他“省时间”

4、掌握好说话技巧

 在合适的时机，给予他赞美和肯定  

（1）赞美领导的案例：如何“不经意”地挠到领导的痒点

（2）操作要素分析

 给领导更好的选择权  

（1）给领导更好的选择权的案例

（2）操作要素分析

 如何在不得罪领导的前提下，用更合适的说法来说服领导  

（1）说服领导案例：当领导交代了一件很得罪兄弟部门的任务后，如何操作能让各

方皆大欢喜

（2）操作要素分析

 合理管理领导的预期  

（1）合理管理领导预期的案例

（2）操作要素分析

 如何说服领导支持自己的做法

（1）如何说服领导支持自己的做法的案例

（2）操作要素分析

模块四：了解上级领导的性格特质，说对方喜欢听的，做对方喜欢看的

更多的了解你上级领导喜闻乐见的沟通方式和关注兴趣方向

1、PDP性格特质模式，俗称“动物学派性格特质”

用一句话分别简述四种性格：



孔雀：享受当下的快乐者

猫头鹰：追求完美的偏执狂

老虎：喜欢掌控感的指挥者

考拉：享受安稳的平和者

2、四种性格特质的典型优点和缺点

3、四种性格特质喜欢下属对自己的沟通风格

4、四种性格特质对下属工作满意时的表现

5、如何从细节判断你的上级领导属于哪种性格特质类型

（1）目测技术的分类

（2）各项目测技术的使用及举例说明

课后任务：

1、课程结束当天，将自己的课程笔记重新梳理，形成电子版，并且要加入自己的学

习感悟，写一篇《课程知识总结》。

2、晚上睡觉前，回忆一遍自己写的《课程知识总结》，试试有没有可能把 100%的

内容都回想出来。然后过了几天之后，闭上眼，再试试有没有可能把 100%的内容都回想

出来。（那些你回想不出的东西，就是你距离“知道”所欠缺的部分。找到遗忘的内容，及

时复习）


