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的参考。 

 根据店长能力模型设计培训项目。  

 设计课后实践，帮助学员学以致用。 

 时长：18个月 

市场上的领导测评往往针对高层人士，培训供应商的定制化也有

限。客户在找寻一个能帮他们定制化这个需求与方案，根据店长

胜任力模型又具有性价比的供应商是其中挑战。最终柯培了解了

需求后，针对客户的需求，帮助了客户制定一系列的人才评选和

发展。 

具体服务内容 

 

Step 1：项目设计 

 定位业务关键驱动 

• 顾问围绕组织的战略、愿景和文化，以及目标群体对发展

中心项目的期望，与客户的主要利益相关者进行面谈。 

 确定关键能力 

• 顾问与商业总监、区域经理、人力资源管理、人力资源开

发和选定的高绩效门店经理进行面谈，以更好地了解选定

的能力，并获得关键的成功要素。 

• 就确定的关键能力与客户达成一致 

 设计发展中心测评流程与活动 

• 场外评估：基于店长能力模型定制360度反馈 

• 现场评估： 

• 通过小组讨论评估关键能力 

• 通过1:1互动（如BEI、辅导、客户互动）评估关键能力

Step 2：发展中心测评实施 

 评审员和角色扮演者沟通会议 

• 沟通评估方法 

• 角色扮演者训练和排练 

• 需要注意的事项：例如评估格式的使用、后勤（摄像机、

房间设置…） 

 项目启动前沟通 

*分别在评估日之前与评估日当天做沟通，沟通内容： 

• 公司战略 

• 项目目标 

• 目标群体的价值 

• 项目规划 

 发展中心测评启动 

• 小组讨论：参与者参加一个关于业务场景的小组讨论，提

供他们自己对推动业务和管理团队的见解 

• 行为面试（BEI）：验证评估和日常工作经验分享中行为背

后的基本原理 

• 1:1员工辅导：学员展示在特定情景下领导和发展人际交往

技能的关键能力 

• 1:1客户投诉：参与者演示如何在特定场景中与客户交互 



 

Step 3：报告解读 

 发展中心报告 

• 360度反馈报告 

• 发展中心评估报告 

 报告解读 

• 1-1 在线报告解读 

 制定个人发展计划 

• 由学员制定个人发展计划，并与直线经理沟通达成一致 

 

STEP 4 人才发展 

 根据店长能力模型和被测评者（学员）共性发展领导，定制

领导力发展工作坊 

• Leading for High Performance（2-day) 

• Leading for Excellence Program (2.5-day) 

• 内部跨品牌在线分享 

 

 行动学习 

• 定制业务项目任务 

• 参与者以学习团队的方式，就与推动公司业务发展相关的

挑战性课题展开为期6个月的行动学习，在导师的指导下，

通过群策群力、互相支持、分享知识与经验，就相关课题

提出解决方案。 

 团体教练 

• 学员之间分享学习经验 

• 解决行动学习面临的问题 

• 克服障碍 

• 教练辅导 

 项目汇报 

• 行动学习小组汇报 

• 个人发展汇报 

 管理层人才回顾（Talent Review） 

• IDP执行程度 

• 学员主要变化 

• 后续行动计划及跟进措施 

具体内容详见附件： 

服务成果 

 

发展中心测评成果： 

 建立了系统而又客观的人才测评体系，评估被测评者（学员）

针对店长岗位的优势领域与提升领域。测评报告包含： 

 高潜人才发展中心报告； 

 基于店长能力模型的360度反馈报告； 

 

人才发展项目成果： 



 Leading for High Performance Workshop 

• 自我了解——DISC与人际影响力 

• 完善目标管理，促进团队执行力发展 

• 有效发展绩效，授权、指导、反馈与辅导 

• 规划个人职业发展 

• 提升汇报技巧，将信息转化为影响力 

 Leading for Excellence Workshop 

• 建立管理者心态 

• 发展影响力，促进有效人际互动 

• 学会管理低绩效 

• 员工保留谈话 

• 职业发展对话 

• 探询需求，达成共识· 

行动学习成果： 

 获取集团所提供的资源与支持； 

 以解决问题为导向的主动学习——更高的学习效能； 

 学习团队促进协作关系； 

 通过行动学习产出了可以应用于集团的业务机制和流程； 

 通过管理层人才回顾，建立了Talent Card和Talent Review

机制，最大化获取了管理层的参与和支持。 

 

最终客户建立了一套完整的评选与发展未来店长的体制，培育和

预备新一代的店长来面对零售业的新需求与挑战。 

 

 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 化工与石化 

客户当时的需求 

 
背景与需求： 

客户要更好地推动组织持续成长，在激烈的市场竞争中保持领先

地位，必须确保组织内部关键人才的领导力发展。中层经理在组

织中呈上启下，是推动战略执行的关键力量。客户希望为中层管

理者打造领导力发展之旅项目，通过该项目提升中层管理者的全

局的视角、团队绩效、辅导与发展员工能力，为集团的持续发展

提供人才。 

使命 

培养具备竞争力的企业领袖 

提升内部人才供应链效率 

为集团的持续发展提供人才 



愿景 

成为组织内部有价值，有意义，有效果的核心人才发展项目 

具体服务内容 

 

【Leading Growth 领导力成长训练营】 

项目前设计： 

 启动仪式 & 项目沟通 

 课前问卷与访谈 

 建微信群 

 课前作业 

 建立3人学习小组 

 开营直播课 

 

项目设计（共3个模块）： 

模块Ⅰ：战略思维工作坊（2天） 

 战略梳理 

• 理解战略梳理对领导者的重要性与运用时机 

 实战案例 

• 藉由与工作结合的真实案例，学习战略梳理的歩骤与工

具 

 成果内化 

• 透过团体活动的体验，辅以小组讨论与反思，将学习成

果内化，带著动力回到工作中实践 

 课后实战：2020-2022战略梳理与分解 

 在线教练辅导：2小时（工作坊后1个月内进行） 

 

（间隔2个月） 

 

模块Ⅱ：发展团队（2天） 

 模块I回顾 

• 分享前期学习成果、听取反馈，并从他人经验中发掘新

洞见 

 团队发展现状 

• 理解团队发展不同阶段的特徵，反思团队当前现状，以

及发掘可能的发展行动 

 团队发展策略 

• 学习团队发展在不同阶段的关键策略，藉由互动、讨论、

视频， 活动与练习等方式，强化理解与学习效果 

 体验式学习 

• 体验式学习——黑暗对话，透过参与和练习的过程中，

直接认知、感受、体悟、反思等，当下深刻理解并认可，

达到内在领导力转化的学习效果 

 课后实战：制定团队向下一阶段发展的行动计划并实施 

 在线教练辅导：2小时（工作坊后1个月内进行） 

 



（间隔2个月） 

 

模块Ⅲ：领导力发展 

 领导力测评 

• 藉由管理风格测评(DiSC)，发掘个人领导力的优势与潜

在挑战，深化自我觉察 

 领导力反思 

• 藉由团体对话与讨论，对各个类型(D、i、S、C)在领导

力的应用(指导/授权、激励、发展他人)进行探索，发

掘可能的策略与管理行动 

 发展他人：教练技术 

• 学习教练的关键技巧与流程，藉由小组练习的观察与体

验，内化并改变模式 

 课后实战：通过Peer Coaching发展个人领导力 

 

项目后设计： 

 项目总结汇报 

• 学员成果发表 

• 学员收获、成长与改变 

• 管理层参与及反馈 

 

服务成果 

 

• 引领个人成长–透析领导力的本质，定制个人领导力发展计

划 

• 引领生意成长–活出集团领导力模型，演绎“愿景”到“战

略行动计划” 

• 引领团队成长–掌握团队的特征，建置团队发展计划 

• 引领员工成长–发展教练技巧，实施发展辅导 

 

除了提升与发展中层的领导能力，公司这一层关键管理者继续让

公司与集团在每年的业绩上保持超过百分之20的利润。 

 

 

档案内容更新于2021年5月 


