
《新任管理者的角色认知与管理基本功》

——角色清晰，团队凝聚，业绩高效

课程背景

提拔优秀的专业人才走上管理岗位，一方面这是组织发展需要，另一方面也给予员工职业发

展新机会。员工感觉到组织的器重，企业更好的留住人才。然而，很多专业人才走上管理岗位之

后，工作却很不顺利，甚至陷入困境：上级不满意，自己很辛苦，团队一团糟！这个结果不仅严

重损害新任管理者的自信，而且损害团队绩效、组织绩效。

 领导力发展专家拉姆 查兰在《领导梯队》一书中解释：从专业人到管理者是职业精英非常∙

重要的角色转变，也是极具挑战性的角色转变，要求新任管理者从思维模式到行为发生一系列的

变革，可谓是“惊险的一跃”！然而很多企业把这个过程看简单了，认为只要给予时间，管理者自然

会胜任工作的。结果证明代价高昂。角色转换谈何容易啊！ 

本课程旨在帮助新任管理者顺利完成角色认知，明确在管理岗位上要承担哪些关键角色，要

做出哪些关键行为，要发展哪些关键能力。最终帮助新晋管理者尽快完成转型，缩短胜任的时

间，取得绩效。

课程目标

¨ 帮助新任管理者清晰认知自己的角色，以及在这个角色中的关键价值与关键行为

¨ 帮助新任管理者建立自己的管理思维与管理心态；

¨ 帮助新任管理者掌握打造一支高凝聚力团队的基本方法

¨ 间接支持管理者创造更大的价值和绩效

课程特色

传统的培训课程，很注重知识讲授，也容易忽略了不同的人接受信息的差异性。造成上课的

过程中学员的兴趣不大、参与度不高，培训结束后只记住零星的一些知识，而且很快就忘记了。

不仅浪费了大量的人力成本和物资成本，还大大的打击了员工参与培训学习的积极性。

本课程是以培训师多年积累的真实的企业管理案例为基础，结合 90 甚至是 00 后新一代年轻

人的特点，设计的一堂贴近真实工作场景的，情景化案例教学的模式。不仅解决了学员的兴趣

度、参与度的问题，更重要的是通过大量的真实案例演练，打通了知识到技能的通道。学员上课

结束不仅明确自己的角色定位，而且掌握管理基本技能。



学员对象：储备干部、中基层管理者

学习时长：1天（6小时），若需要增加到两天，内容可以扩展

课程大纲

课程导入

军事基地“欧文堡”如何打造一支高效的军事人才

一模块：管理者的角色认知

一、走进管理者和角色

1、什么是管理者？

通俗来讲管理就是通过他人完成任务
案例：刘邦和项羽在用人上的不同

2、管理者在组织中的位置

1）承上启下
2）承前启后
3）承点启面

3、什么是角色

   角色是规定一个人活动的特定范围和与人的地位相适应的权利义务与行为规范，是组织对一个
处于特定地位的人的行为期待。
案例一：生活中的案例
案例二：工作中的案例

4、中基层管理者身上的四种角色

1）特种兵——业务精英、技术大拿
2) 团长——明确目标，调集资源
3) 政委——团队文化、思想建设
4) 教练——激发、辅导下属成长

二、业务骨干到管理者的角色转变

1、业务骨干和管理者的区别

案例：新手的第一天
1）6 大维度对比业务骨干和管理者的区别



组织中的位置
职责范围
工作对象
工作技能
评价标准
自我实现

2）走不出新手的 6 大原因
依靠自己的个人努力完成任务
事无巨细，不善于授权
虽有目标，但缺乏目标管理
依然担任救火队员的角色
不善于人才的选拔、培养和激励
不善于建立有效的工作协同网络

2、走出新手必须完成 3 个关键跨越

1）获得团队的认可和信任——承担管理责任
2）让团队稳定的交付工作成果——推动执行
3）帮助团队成员提升和成长——辅导与激励

3、走出新手村必须紧抓3 个重点

1）与上司的关系
2）与同事、客户的关系
3) 与下属的关系

模块二：管理基本功

情境案例1：如何在团队中建立自己的威信

一、关键洞察 

1、为什么建立自己的威信
2、三把火在什么时候烧
3、随着职位的上升，中心能力发生哪些改变

二、快速建立威信的工具和方法

1、速胜项目
2、管理者使用手册
3、建立信任的 5 大法宝

情境案例2：向上管理

一、关键洞察

1、如何看待与上司之间关系
2、我凭什么给上司要资源
3、汇报工作提交方案要注意什么



二、与上司关系的三层境界

1、成为供应商
1）用户意识
2）稳定预期
3）打明牌 

2、成为师生
1）建立共同的成长项目
2）与上司一起协同进化

3、成为盟友
1）做好翻译
2）成为功能

三、掌握汇报工作的核心技能

1、汇报的频率
2、汇报的内容
3、汇报的方法

情景案例4：向下管理

一、关键洞察

1、是改变个体还是塑造环境
2、针对下属，要不要一视同仁，平等对待
3、新时代下下属犯错，要不要惩罚

4、及时性

二、激励下属

1、激励下属的前提
1）看见
2）相信
3）尊重

2、激励的公式
1）赞美=发现并指出独特行为
练习：发现美的眼睛
2）激励=赞美+行为建模
行为建模的 2种方式
行为建模的 2种场合

三、辅导下属

1、辅导下属的前提
1）赋予能量
2）缩小盲区

2、辅导下属的方法
辅导=植入目标+发现盲区



现场演练：辅导下属

四、团队公平文化

1、热炉法则

1）警示性
2）必然性
3）公平性

情景案例5：跨部门合作

一、关键洞察

组织当中为什么跨部门会有很多事情推不动？
解决原则：能用解架构决的不用制度解决，能用制度解决的不用沟通解决
认知升级：跨部门沟通的本质不是协作而是推销（将同事当成客户）

二、对新任管理者的发展建议

1、认清跨部门合作问题的本质
2、把同事当成客户，用推销思维促进合作
3、理解和了解对方，站在部门和组织的视角看协同

三、提升跨部门合作效率的方法

第一步：研究“客户”需求
1、跨部门协作需求调研表

第二步：完成自我赋能

1、强准备
2、硬实力
3、积信誉

第三步：我能提供什么

先考虑为客户解决什么难题

结尾：总结复盘


