
 

 

 

 

 

 

 

 

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 

教练服务 

客户公司性质 合资 

客户公司行业 互联网与游戏业 

客户当时的需求 

H企业是智能家居制造行业知名企业，在中国有30+年历史，其核心业务部

门近年业务拓展加速，每年有500+名新人入职各个产业部门。如何帮助新

人快速融入组织，且阶梯式，有规划，有效培养及指引，使其达到岗位基

本要求及能力，成为当前面临课题。然而，导师普遍工作紧张繁忙，对新

人带教规划不足，更多凭各自经验发挥，辅导体系化不足，成效参差不

齐。 

因此，企业希望通过《门里门外》项目赋能，提升导师对带教系统化、专

业性的认知及带教意愿，帮助导师产出岗位带教培养计划工具表，掌握系



统实用的带教辅导方法。 

具体服务内容 

 

新人快速发展和培养，成为知识型企业切肤之痛。结合客户需求，针对海

高、U+、视听、制冷、厨电等30+产业，六大类岗位进行了带教辅导现状

梳理，服务分如下三大阶段展开：调研访谈-学习赋能-辅导产出，每阶段

均有扎实的输出。 

1）调研访谈，厘清带教现状和辅导的典型挑战 

H企业的岗位师傅及管理者在人员辅导中面临三重困境： 

工作复杂困境：知识型企业的关键岗位，工作任务复杂性高，而且完成工

作需要综合运用。 

知识迁移困境：工作中存在大量需要学习的知识和技能，而知识迁移需要

经历三次转化：通用知识——本行业知识——工作技能——1万小时定

律。这种认知过程转化是一步一步实现，快慢也因人而异； 

默会知识困境：存在大量只可意会不可言传的“默会知识”，自己会做，

但讲不清楚，这进一步增加了带教辅导的难度。 

2）结合需求定制设计，授课赋能 

为了针对性解决以上挑战，竞越老师从带教洞察、规划设计、辅导方法及

带教师傅品格修养四个层面进行赋能。一方面提升带教意愿，同时在调研

中萃取优秀导师经验，梳理出岗位关键任务及典型场景，设计成案例，带

入《门里门外》课程中探讨，通过现场场景演练和反馈辅导，引发大家共

鸣感，有效理解知识点。 

现场通过设计的工具，引导六大类岗位导师产出岗位带教辅导标准指引及

新人（社招&校招）初始化评估工具表内容初稿，为后续在岗辅导打下良

好基础。 

3）辅导产出工具表单，落地转化 

岗位师傅回去后结合自己的产业，迭代完善辅导规划工具表内容，竞越老

师进一步进行了辅导，最终形成多岗位完善的一套落地辅导工具表单。并

对岗位师傅带教辅导实践中遇到的难题，进行进一步辅导解惑。 

服务成果 

 

客户管理层反馈：新人就是在岗师傅的作品，但是原来每个人的操作都不

一样，经常会有一些缺失，通过这个项目，能够提高新人成为精品的概

率。同时，新人有计划会更踏实，不容易迷失方向，反之如果在岗师傅没

有尽职尽责的，新人也可以举手，形成双向检验。 

 

学员反馈说：“好多年没参加过这么有共鸣感的培训学习，原来是凭自己

感觉来带教辅导，这次赋能让我有工具方法准确地评估新人的现状，清

晰的规划新人未来的成长计划，帮助新人更好的融入企业 ”  

“多年的工作让我积累了很多说不清、道不明的经验，通过这次培训开始

帮助我沉淀、整理出来，形成一个个框架。”  
”在这之前我发现自己想的太局限了，以为带教辅导就是岗位上的一点事

情，其实是全流程方方面面的内容。” 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

教练服务 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 住宿与餐饮业 



客户当时的需求 

某知名餐饮公司在国内深耕16年多，在全国有200+多家直营门

店，自成立以来，专注研发、品质提升及内部人才培养，期望打

造年轻的品牌形象。随着95后、00后的新生代成为职场主力军，

门店出现各种新生代管理的挑战，部分区域新生代离职率居高不

下，公司高层希望门店管理者突破传统管理思维和方法，对新生

代特点有深入认知，理解其内驱动力，通过在岗辅导提升员工的

能力，同时激发新生代员工的工作积极性，来带动企业焕发新的

活力。因此，希望通过对门店管理者赋能，推动各门店管理者的

管理意识升级及辅导能力提升。 

具体服务内容 

 

通过与项目发起部门的几轮深入沟通，结合各区域的人员特点，竞越为该

公司设计新生代管理辅导的《领航》落地方案。项目分四阶段展开：调研

-学习-实践-辅导，有如下四大亮点： 

1） 调研深入洞察需求。调研目的是深入理解各区域门店经理的需求和挑

战，为聚焦痛点赋能打下坚实基础。通过在线访谈，我们发现六大区

域的门店经理面临的困难和挑战各有差异，有的区域门店经理成长于

传统的管理模式下而对新世代的认知出现偏差，有的区域门店经理很

年轻，火速被提拔起来，管理基本功薄弱，看待问题较浅层，处理方

式或简单粗犷，缺少有效引导辅导方法…… 

2） 学习提升认知技能。《领航》现场学习和演练，目的是帮助大家升级

对新生代的认知，掌握符合这一群体特点的辅导技巧和方法。课程赋

能采用了新生代普遍喜欢的游戏化方式开展教学与研讨，让门店管理

者以体验式学习的方式，感受面向新生代管理的不同思路和方法，并

从中获得新的思考与启发。 

3） 实践促进行为转化。课程结合所分享知识点和工具方法，配套设计了

课后行动实践指南，供门店经理学完后，沿着行动指南在工作中实践

在岗辅导，并由区域的督导进行必要的跟进和支持。 

辅导形成学习闭环。各区域门店经理在实践后，认知又上了新的台阶，或

者又遇到了新的困惑，我们又安排了线上/线下的辅导环节，一方面对遇

到困惑的答疑解惑，帮助大家在复杂的管理情境中灵活运用，一方面发现

典型优秀实践案例，便于内部做进一步推广和传承，进一步夯实技能形成

学习闭环。 

服务成果 

 

项目及课程实施期间，内容受到公司总经理，项目发起部门，各区域市场

总监、督导和门店经理等各层面的欢迎和好评，各区域间互相分享学习感

悟和心得，每次学员的参与度都非常高，完课率100%。 

高管反馈说：“内容契合公司当前实际，实用有价值、形式新颖有创意。” 

学员反馈说：“课程帮助我们对Z世代有了新的认知，更理解他们怎么想，

他们的深层内驱动力。同时，辅导工具方法涉及建立并巩固信任、明确布

置任务，纠偏辅导、有效激励、游戏化管理等，条理清晰，并通过管理辅

导真实案例展开，让大家更容易理解讲解内容，从而达到理想的学习效

果，非常实用！ ” 

 

档案内容更新于2020年10月 


