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制定RSM发展学习路径，编写新RSM上岗手册，帮助组织快速培养

未来大区经理以及提升现有大区经理工作能力，为组织战略落地

夯实基础。 

具体服务内容 

 

 

作为业务伙伴，迥晟与其沟通设计并执行了大区经理学习发展培

养项目。本项目分成三大阶段，分别是大区经理最佳实践行为萃

取与学习地图设计、新大区经理上岗手册及新大区经理角色转化

等课程的学习。首先，通过比对同行和访谈大区经理，重新梳理

RSM的工作场景与关键工作任务，进行最佳实践行为萃取，制定针

对性的学习发展路径。其次，将学习发展路径落地，共同编写新

大区经理上岗指引，帮助新大区经理能够在新岗位上加速成长。

最后，结合组织战略定制培养课程并设计课后行动计划，帮助大

区经理快速提升专业能力及团队管理能力。 

服务成果 

 

 

迥晟多元化的发展培训方式及基于真实业务场景的定制化课程设

计，与大区经理日常业务管理工作流高度结合。通过详细的上岗

指导手册和指导要求，助力大区经理快速地在业务及团队管理能

力上得到提升，并掌握有效解决日常管理痛点的技能与方法。本

项目获得学员的高度赞赏与认可，学员表示受益匪浅，学习到了

系统化的高效执行原则和方法，并将继续在培训后按照方法论执

行，保持跟进。同时，本项目最佳行为萃取画像与行为要素亦被

业务方及销售效能团队高度评价，准确与细致到梳理出符合当前

业务场景的行为准则，为未来大区经理的发展提供了强而有力的

参考与目标。 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

专业能力发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 住宿与餐饮业 

客户当时的需求 

 

该大型酒店集团近年来业务发展迅速，需要更多的设计人才。设

计团队在需求界定、客户沟通、概念输出、实施衔接等环节起到

至关重要的作用，也对设计团队的能力提出了更高的要求。但是

目前设计团队存在着与业主等利益相关方沟通效果不佳、内部支

持力度不够等问题，需要提升设计团队的关系管理能力和问题解

决能力，并为其提供持续的辅导，同时打造一套能力复制体系，

实现内部能力的可持续发展。 

具体服务内容 

 

 

迥晟根据客户需求，定制了XXX研习社能力提升项目。项目开展前

期，迥晟顾问与客户高层进行了多次沟通，明确项目目标，确定

了专业能力提升方向；并同步进行学员访谈，收集工作痛点。迥

晟为项目设计了三阶段的线下工作坊，帮助学员学习如何全面分



析、正确影响和管理利益相关方；学习如何提升情商能力，建立

优质的人际关系；了解如何进行冲突管理和更好地解决问题，提

高团队合作效率。每阶段工作坊结束后，对核心成员进行教练辅

导，通过8轮团队教练，帮助伙伴复盘或分析，通过培训与辅导结

合的方式，进行个人经验萃取，并在团队内部分享，推动团队共

同成长。 

服务成果 

 

 

项目收到了学员的好评，实际案例与情景的代入分析，帮助学员

重新思考类似情况下的应对方式，工具与案例的有力结合，帮助

学员进入有意识地提升能力的状态。通过能力提升项目，帮助设

计团队真正成为酒店创建的领航员、推动创意的实干家、创意非

凡的设计师。一体化的培养模式，帮助整个团队实现了专业能力

的持续提升！ 

 

 

档案内容更新于2021年5月 


