
 

 

 

 

 

 

 

 

上海竞越信息科技有限公司 
 

企业详情 
企业官方注册名称：上海竞越信息科技有限公司                            

企业常用简称（英文）：FIRST PRIORITY CONSULTING                                             

企业常用简称（中文）：竞越顾问公司_                                              

所属国家：中国                                                        

中国总部地址：上海静安区武宁南路488号智慧广场2701室                                                     

网址：www.first-priority.com.cn                                                           

                  

所属行业类别：领导力发展培训、销售培训 、在线和移动学习、个人能力发

展、教练技术培训、专业能力发展                                                                 

在中国成立日期：1996年                                                   

在中国雇员人数：177                                                                                

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：快速消费品/生命科学（如医药，医疗器械等）/汽车及

零部件/互联网与游戏业/金融服务（如银行，保险，财富管理等）                                                                                                     

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 互联网与游戏业 

客户当时的需求 

某互联网头部企业，对于培训目的&需求如下： 

 为了实现电商业务的“赋能商家”战略； 

 全公司从“流量主导”“竞争导向”向“用户导向”转型；需要转变

高管层的意识； 

 为了促进从2C向2B转型，需要再造面向2B业务的组织模式和高管团队

的领导能力； 

为了实现“航空母舰+舰载机”业务战略，需要培养大批具有商业领导

力、能够做大创新业务的“舰载机飞行员“。 



具体服务内容 

 

全集团面向高层，采用竞越的《伐谋Enterprise》课程，自上而下做赋能

和战略沟通。 

 

项目共有四大亮点： 

大规模、高层次，为业务需要，通过培训形成一张大图、一套语言 

该项目培训过全公司所有M4以及以上管理干部、P10以上专业专家，包括

公司最高层合伙人团队，这次培训加入了部分骨干M3、 P9，累计总计人

数达1200人，极大影响了该公司的战略转型，为该公司取得在2b市场的领

先地位、为公司孵化创新业务、为形成商业领导者接班人计划做出了重要

贡献。 

 

领导带队，成建制参加培训，当场解决问题并做决策 

采用竞越的《伐谋Enterprise》课程。课程是桌面沙盘形式，六组每组4

人。小组共同做大量决策，这些决策决定商业结果。 

每次培训都是各个单位最高领导亲自带队整建制、全程参与。全集团30个

合伙人的一半亲自全程参加。这个培训项目所覆盖人群的广度和高度、领

导层的重视程度，在这个集团历史上从未出现过。由于内容贴切、领导全

程在场并亲身投入，班子齐整，在课程期间，大家经常就与课程发生的场

景接近的真实问题进行讨论，并现场做出有关业务问题、组织和人事问

题、政策问题的决策。 

 

超越知识输入，重视人的全面发展 

《伐谋Enterprise》不仅传授了从战略到组织能力的商业领导力的整体知

识，更重视决策能力、团队的组织能力和群体智慧以及个体的领导力和人

格特质。因为决策决定了商业结果，所以，商业结果只是果，而因在决

策。进一步，决策时一个个小组作为群体做出来的，是群体成员的努力、

竞争和协同的结果，决策的正确率反映了小组的群体智慧高低。进一步向

下分析，一群人在一起，是否能够实现1+1大于2的群体智慧，完全取决于

每个个体的领导力和个体特征。 

因此，该集团在选择解决方案的时候，最重要的一个选择标准是：要关注

人和群体，要把商业看成是一个挑战背景，但根本上，是要培养在挑战的

商业背景后面的人。组织部的要求是：“一切商业表现和决策质量都是

‘我是谁’这个问题的外在表现”。 

 

沙盘模拟，真实反馈状况 

该集团要求用“沙盘”且不能用“电子沙盘”，必须是桌面沙盘来交付。

原因是桌面的沙盘更直观地反映团队的互动状况。 

为了充分反映这些高管人员的个人真实状况，从而起到“照镜子”“揪头

发”的效果，我们在课程交付中设计了非常挑战的规则、非常即时的反

馈、让每个错误都有快速和严重的后果、把小组内每个个体出现的失误和

错误，都暴露在小组其他成员面前以致全班（也就是其直接领导）面前。

这样，产生了极大压力、最大限度要求学员提高决策的正确率，而要做到

这一点，他们就必须发挥群体的智商以便弥补自己的盲区。 

而在这个过程中，每个个体在压力面前的参与不一定带来积极的效果，甚

至会带来知识和智慧的冲突和抵销，平常领导风格问题、管理问题带来的

负面效果暴露无遗。 

OD和BP全程参与，在课程中观察和反馈，观察与发展结合 

每个小组除了四个学员之外，还配备一名HRBP或者HROD同学作为“精

灵”，全程观察记录4位学员的表现。 

为精灵配备观察表格，表格中既有观察结构、观察维度，还有对每个维度



的详细说明和行为举例。每个培训之前，先培训精灵，每天中午、晚上每

个班级的老师、精灵就学员的情况进行对齐。也对精灵的观察能力、观察

质量提出改进意见和改进要求。 

培训2天2晚，每天白天是培训时间，而每个晚上专门用于复盘和反馈。复

盘反馈都不再讨论商业问题，焦点全部集中在团队和个人。 

第一天晚上，复盘和反馈的内容集中在课程上反映出来的情况，以同学的

反思和老师的反馈为主，精灵补充。 

第二天晚上，复盘和反馈的内容从课堂表现延展到每个学员的日常行为。

反馈者不再是老师，而是同组的同学和精灵。 

 

 

服务成果 

 

这是该集团公司广受好评的知名项目，学习热情高涨、学习收获明显。 

重塑了长期做2C业务的高级干部门的知识结构。通过培训，公司管理层认

识到了人才多元化的必要性，极大推动了公司引进外部的2B人才。也暴露

出了引进人才在组织内存在的生存和落地困难，很多业务线条的领导人在

课程当场做出有助于外来人才落地生存的业务决定和组织决定。 

 

暴露出了一些干部在思维和意识底层的固有问题，为一些人事决定做了铺

垫和支撑。 

 

项目获得了100%的满意度。 

 

大批学员认为这绝对是职业生涯受到过的最好培训。有的学员反应“个人

感触：本次培训跟以往的课程很不一样，以前经常课上学习了很多工具、

理论、话术，但课后转头就忘了。这次依然记不住多少明确的概念，但对

“以后应该怎么做”的感受是很深的。” 

 

 

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 国有 

客户公司行业 房地产业 

客户当时的需求 

客户公司是地产行业的知名企业，由于大的经济环境及政策对地产业带来

了严峻的挑战，使得公司必须从内部管理要效益，不断打造有战斗力有执

行力的队伍。而公司又一直很重视管理人员的培训和提升，于是决定从

2020年开始，建立管理者管理技能提升的培训项目，目的就在于帮助新任

管理者找到管理方向，明确管理角色，掌握管理技巧，使他们能快速胜任

管理岗位，并带领下属完成公司更高的业绩目标 。因此“管理者的三驾

马车”就成为了这个项目中的一门特别重要的课程 

具体服务内容 

 

差异化课程设计，定准匹配人群需求 

由于项目共交付三门课程，《智用》《理事》和《善言》分别由两天版改版

成为1天，同时客户期望更多的结合公司的实际业务，在课程中结合实际

业务，探讨如何有条理的处理日常管理工作，以及管理者在团队人员管理

上遇到的困惑，最好能够使学员看到熟悉的场景或者案例，以及给到学员

有用的工具，同时希望设计大家都能参与的环节，并在探讨中有所收获。 



项目前期 

培训前期，公司特意手绘了项目课程的全貌，重点突出，形象易懂，同时

每一期均设定固定的班主任，负责学习的组织安排和学习氛围维护 

项目中期 

在前期课程结束后，每个学员还专门挑选了自己体会最深刻学习要点录制

小视频在学习群内播放，帮助大家深入学习知识点。同时定期在群内举办

知识竞赛，题目全部由同学自行设计，内容均来自课堂所学。 

项目后期 

整个项目采用积分制，最后将根据每位学员的学分决定毕业与否。由于知

识竞赛也是项目中的重要抢分环节，所以学员在知识竞赛的环节格外的积

极和踊跃，既抢到了分数，同时也对知识点又了进一步的回顾 

在授课一个月后，进行重点案例的复盘和回顾。 

服务成果 

 

项目期间，学习行动完课率达到100%，学员通过学习，明白了自己的角

色，同时也学到了很多管理的工具和技巧 

学员反馈说：“醍醐灌顶！完全打开了平时一直摸不到的管理大门，对管

人理事以及沟通有了全新的认识，也有了系统性的思考，为后续工作打开

了思路！” 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 国有 

客户公司行业 专业性服务（如法律，公关，教育等） 

客户当时的需求 

某大型人资企业为全面提高一线管理人员的管理能力，统一公司内部管理

语言，为公司未来战略储备管理人才，但遇到的问题如下： 

思维局限 

 更关注手头的任务，忽略人和任务的匹配 

 更关注解决问题，忽略方法对团队的作用和长远影响 

 更关注之前的“成功模式”，忽略角色改变而带来的“成功模式”转

变 

造成的负面影响 

 工作无计划，突发状况较多 

 人员精力涣散，工作效率下降 

 人员忙闲不均，工作压力大 

 成员进步缓慢，只能应对低挑战性工作 

 容易出现人员流失 

 无法完成团队的绩效目标 

目标学员： 

 拟发展为基层管理人员的高潜人才 

 部分已担任管理职责的基层管理者 

 

具体服务内容 

 

竞越为该公司设计的是“三段式培训方案”： 

课前学习，精准定位 

学员在课前需完成线上练习题，以此让学员对《智用》课程的相关内容和

知识要点进行初步了解，并且通过学员完成练习题的情况可评估学员目前



在管理上的现状，精准定位学员的问题所在。  

面授培训： 

学员参加课堂集体学习，通过学习《智用》课程的5个模块，角色转变：

通过他人产生业绩、用人：发挥现有团队的最大作用、带团队：建设并发

展团队形成梦之队、建立互信的上下级关系、激励团队成员，来促使学员

认同、理解和掌握作为管理者的用人之道。 

最后，结合学员课前练习题的问题点着重讲解，通过案例教学和课程中的

互动讨论来强化学习效果。 

课后辅导： 

学员完成线上课程后的作业并上传到微信群，讲师针对每位学员的作业进

行点评，并通过课后作业再次评估学员通过培训后对于人员管理的掌握程

度，最后达到培训闭环。 

服务成果 

 

课程输出： 

 认同作为管理者的角色应该尽快转变到调动和使用每个下属发挥最大

可能的作用，并且认同自己要对组织发展负责，既确保完成眼前的业

绩，也保证团队未来能够承担更大的业绩。 

 理解与下属之间建立互信关系的作用以及相关的方法；使用各种类型

员工和发展各种类型员工的策略；激励下属士气的重要因素；认识辅

导下属的作用以及常用手段。 

 掌握与员工谈心从而了解员工思想动态的技巧；了解各个员工所重视

的激励因素的方法。 

学员反馈： 

 碎片化的知识趋于完整和系统 

 学习到针对不同能力和意愿员工的各种管理方式 

 能有效帮助我改善自己的管理方式、培养人才 

 解答了以前管理过程中的困扰 

 富有启发性，纠正平时错误认知 

 打破我对员工状态判断的固有思维，帮助我用更理性方式培养员工 

 了解人才梯队的建设，沟通，激励员工 

 课程内容贴近实际工作，有利于理论结合实际。 

提供了激励员工的多个方式方法和思路 

 

档案内容更新于2022年10月 


