迈向卓越新经理实战管理技能修炼
时间：2020年7月30-31日   北京
培训费用：4180元（含资料费、午餐费、专家演讲费）；住宿统一安排，费用自理；
授课对象：转型期管理者、储备干部、基层管理者，新任经理。
课程背景：

外部环境的快速变化，给企业提出了更多的挑战。如何尽快形成企业内部的核心竞争力？是很多企业思考和困惑的问题。从产品升级改造，到应用互联网转型，核心的目的都是为了打造企业的核心竞争力。其实，无论社会发展到何种程度，科技再发达，人，永远是企业发展以及提升竞争力的不二法门。如果有效的管理人，激励人，教导人，带动人，是用人的核心和根本。而在整个企业管理的链条上，中层管理者无疑是企业管理的核心．他们是中间，是中坚，更是中肩，起着上传下达，承上启下的重要作用．提升他们的自我管理能力、管理水平对模块团队，甚至整个企业都非常有必要。否则就会出现一些企业常见问题：
有制度没执行；
员工各自为政，凝聚力差；
管理者成为了传话筒，自然人，民意代表，把自己当成了普通员工；
对上沟通时，没有方案，对下沟通，简单粗暴；……
《迈向卓越，新经理实战管理技能修炼》亦在帮助企业的储备干部、新任经理清晰地认知成为企业的中层之后，应该具备怎样的角色，怎样调整自己的角色，怎样快速的融入角色，积极领导团队，有效激励下属，布置任务，实现企业和团队的双赢。
培训目标：

1. 了解常见的转型过程中的角色定位误区；
2. 掌握在转型过程中管理者思维的调整；

3. 掌握在转型过程中管理者个人综合素养及能力的提升；

4. 了解团队发展面临的不同阶段，并掌握具体的管理动作；

5. 掌握在转型过程中情景化管理，针对不同阶段对员工进行管理； 
6. 了解常见的激励手段和措施，提升员工内驱力；
7. 掌握目标管理计划执行的方法、步骤、流程；
8. 掌握对上沟通的技巧和方法，做好领导的左膀右臂；
课程大纲：

第一部分：从技术到管理角色的转变
引言：为什么要学习？学习的重要性！

一、管理者常见的角色定位误区

· 互动：管理者自画像- 我是谁
· 案例分析：烂好人周姐
· 案例分析：能干的陈川
· 案例分析：事无巨细的大刘
· 案例分析：令人讨厌的新经理
· 常见的角色定位误区
· 土皇帝
· 民意代表
· 自然人
· 传话筒

二、管理者的角色转变
· 管理者角色转变的对比
· 骨干员工与管理者的区别
· 角色转变困难的四个主要原因
· 中层管理者常见的两难病症
· 中层管理者常见的两难现象
· 案例分析：严格管理的赵琳
· 管理思维的建立
· 个人- 团队
· 管事- “管人”
三、管理者角色定位分析

· 管理者在企业结构中的定位
· 管理者的六项基本职能
· 管理者针对上、中、下三层的定位分析
· 承上：支持汇报
· 启下：辅导引导
· 平级：支持协作

· 管理者五大维度的工作内容管理
· 周工作
· 月工作
· 季工作
· 年工作

四、团队与团队管理

· 什么是管理？
· 团队发展的基本认知
· 团队中八种常见角色测评
· 现场测试（免费）
· 现场讨论：刘畅团队人员构成及问题所在
· 僵死团队的五大特点
· 现场演练：管理者反思

·  团队发展的五个必经阶段

· 启动期及其面临的挑战

· 动荡期及其面临的挑战

· 稳定期及其面临的挑战

· 高产期及其面临的挑战

· 衰败期及其面临的挑战
· 现场演练：团队发展的阶段定位及人员管理
· 情景剧场：高效开会

· 不同团队发展阶段，管理者的情景管理

· 衡量员工发展阶段的两把尺子

· 员工工作的四种成熟度水平

· 四种成熟度不同员工的详细解析
· 案例分析：难管理的高材生
· 新型授权七步法
· 案例分析：邢总的大客户分配原则

第二部分：员工激励与培育
一、激励的本质及模型
1. 赫兹伯格的双因素理论
- RCA模型
- RCA模型的应用

2. 马斯洛的需求层次理论
- SASC模型
- SASC模型应用

3. XYZ理论
4. 讨论：通过相关激励理论，你发现了什么？
5. 激励的本质：需求、动机、人性
二、常见激励案例分享
1. 华为的激励个案
2. 腾讯的激励个案
3. 阿里的激励个案
4. 情景剧场：大华公司的激励手段
三、员工培育
1. 案例分析：张经理眼中的“笨蛋”
2. 员工培育是管理者的核心工作
3. 讨论：为什么管理者每时间培育下属？
4. 常见培育下属的难题：
- 管理者工作太忙，无暇培育
- 下属太笨，总也教不会
- 一个师傅一个带法，下属能力、技巧层次不齐
- 工作太忙，上岗即工作，实践出真知
5. 如何培育下属，团队人才管理常态化
- 一个意识，三个方法
- 一个意识：下属培育常态化
- 三个方法：
· 学习地图
· 学习地图五步法
· 现场演练：某岗位的学习地图

· 师徒制
· 职业路径的破局一迈
· 管理机制的双保障

· 敏捷团队
· 敏捷团队与自组织
· 敏捷团队的特点及运行方式
· 敏捷团队的打造助力员工成长

第三部分：目标管理及计划执行
一、目标管理

1. 讨论：影响目标达成的六个关键因素
· 目标和需求不明确
· 计划方案不周详
· 未获得利益相关者的支持
· 沟通协作不顺畅

· 心态情绪造成的目标执行力低下

· 没有及时的反馈，回报机制
2. 目标达成的五步法
· 明确需求
· 目标分解
· 计划执行
· 有效沟通
· 情绪管理
· 执行到位
二、明确目标，识别需求
1. 干活不由东，累死也无功
· 分析上级的意图和目标
· 讨论：如何明确工作目标？
· 模拟演练：分析上级的意图
2. 好目标的SMART原则
· 自我演练：目标设定

3. 目标分解的模型
三、计划执行
1. 小组讨论：计划VS变化
· 小组讨论：这是合格的计划吗？
· 预则立，不预则废
2. 任务分解是计划的核心
3. 工作任务分解的四个步骤
4. 工作计划的五大核心要素
· 计划工具: 一页纸项目计划法

· 现场训练：五日自由行计划
5. 有效执行
· 讨论：执行的标准有哪些？
· 执行=态度+结果+质量
· 如何打造执行力三角
· 问题的及时解决
· 问题解决的三步法
· 现场演练：问题SAS法

四、复盘保障目标实现

· 在总结和更新中提升
· 工具：个人分享会
· 工具：个人复盘会

· 如何进行改善管理：
- 从经验到知识

- 从知识到技能

- 从技能到应用
- 工具：关键岗位经验萃取技术

· 有效反馈和回报

第四部分：360度管理沟通

一、沟通与管理沟通 
· 常见的沟通的问题
· 人际沟通与管理沟通的区别
· 乔哈瑞沟通视窗
· 有效沟通的模型

· 有效沟通的三大前提

· 案例分析：西游记团队的特点

二、影响管理沟通的七大因素
· 讨论：为什么口头同意却没有行为？

· 立场是根本

· 互动：四巧板转换思维

· 信任是前提

· 利益是基础

· 马斯洛需求层次理论

· 性格是绊脚石

· 性格测试+视频学习

· 五种行为风格对沟通的影响

· 情绪是杀手

· 情绪与情商

· 情商的修炼

· 情感是润滑剂

· 案例分析

三、与上级沟通- 管理者的顶级思维模式

· 与上级沟通的五个因素

· 意识

· 对象

· 策略

· 内容

· 呈现

· 如何进行工作汇报

· 理性的思考

· 感性的表达

· 如何进行方案选择汇报

· 如何进行问题汇报

· 案例分析：谁的错？
四、与下级沟通- 管理者的指导技艺
· 不同成熟度的员工进行不同的工作指导
· 指令型沟通

· 教练型沟通

· 支持型沟通

· 授权型沟通

· 下达命令五步骤
· 如何赞美表扬
· 二级反馈的实践

· 如何绩效面谈
· BIC模型

· 如何化解员工抱怨
五、与平级沟通- 合作共赢，创造佳绩
· 平级沟通的六步骤
· 非正式沟通的方法和策略

讲师介绍：

刁东燕老师：

教育及资格认证：


高级讲师

美国AACTP国际注册培训师

国内资深实战管理专家

曾任丹麦医药公司运营总经理

曾任北京迈尔斯房地产经纪有限公司人力资源总监

某金融公司人力资源顾问

曾协助亚太总经理为所在公司建立企业大学

职业背景:
    曾任丹麦某医药公司运营经理，主要负责协调各部门之间以及代理商的产品进出口衔接、有关丹麦总部各项要求的传达与执行,以及市场宣传活动的策划等。并兼任两家商业地产公司和金融公司人力资源顾问，协助筹备公司的建立，人员配备及后勤服务等工作。曾协助亚太总经理为所在公司导入培训学院、从员工入职培训到以各职能部门特点为基础的部门员工培训，以及符合人力资源特点的职业素质提升系统，员工发展计划等工作。

    曾协助亚太总经理为所在公司建立企业大学、从员工入职培训到以各职能部门特点为基础的部门员工培训，以及符合人力资源特点的职业素质提升系统，员工发展计划等工作。

联系方式：中企联企业培训网
咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网 址：www.zqLpx.com
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