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中层到高层，距离有多远？ 
 

威士敦职业咨询  陈凯 
 

威士敦职业案例 

在众多的来访者中，James 令人印象深刻。其一，他是香港人。其二，从职业顾问的角

度看，他的职业经历是顺畅近乎完美的。其三，来访者大部分是中层管理人员、初涉职场人

士及高校学生，它是为数不多的高层管理人员。 

这样的人职业生涯中遇到什么问题了呢？先介绍一下 James 的以往经历。他在香港接受

了小学到高中的教育，在美国完成本科学业。大学毕业后，他在美国一家半导体零部件公司

做了 3年的售前技术支持及 2年的销售。就职的第二家公司是全球知名的芯片设备供应商。

因为是中国人，所以他负责亚太地区的业务，其中包括中国的大陆、香港、台湾。他一直从

销售专员晋升到亚太区销售经理。 

2000 年到 2003 年，在亚洲尤其是中国，芯片是处于高速发展中的高利润行业。这几年

中国芯片产业销售收入保持了年均 30％以上的高增长，增速为同期全球之最。作为全球仅

有的几家半导体设备供应商之一，公司在亚太地区获利不少，相应地 James 的收入也非常丰

厚。然而，2003 年开始，芯片行业开始走下坡路。公司赚的钱少了，于是开始控制成本，

降低员工的薪资是其中的一个措施。减薪对任何人都不是容易接受的事，尤其对于拿惯了高

收入的人来说。 

James 开始考虑自己该怎么办？芯片是门槛高、投资大的行业，所以相关公司的数量非

常少，跳槽也没几家公司好选；如果换到其他行业，相同职位的收入可能还不及现在。正当

他为自己的前途考虑时，一家猎头公司给他提供了一个机会。一家美国快速增长的计算机硬

件公司，想开拓中国市场，要招聘一名中国区的负责人。 

凭借十年美国大公司的销售经验，五年的中层管理经验，加之熟悉中国，又是中国人，

最终 James 在候选人中脱颖而出，赢得了这个工作机会。于是，拿着更高的薪水，他来到了

上海，他的职业生涯也由此翻开了新的一页。 

到上海已经一年多了，James 最初的喜悦与兴奋消失了，取而代之的是焦虑与困惑。工

作中的困难比他预计的要多：既定的销售目标没有实现；有些员工因为看不到前景已经离职；

他每天都很忙，可好像忙得没有价值⋯⋯他开始怀疑当初跨行业跳槽的决定是否正确，将来

自己又该怎么办？ 
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中层到高层：机会并不多 

针对他的第一个困惑，我给出的答案是：跨行业跳槽的决定是正确的，现在的工作对他

来说是一个非常难得的由中层向高层转变的机会。 

如何实现由中层向高层的转变，是职业生涯中的一个难题，首先就难在这样的机会并不

多，很多人可能一辈子都只是中层管理人员。中层到高层的最佳转变，是在同一家公司得到

提升。可是对 James 来说，在原来的公司他不可能有这样的机会。 

相对来说，高层管理人员对行业背景与专业知识并没有很强的限制。学者卡茨曾以一个

简单的模式说明在职业生涯的不同阶段不同的能力与知识所起的作用： 

 

 

 

 

 

 

              职位级别     低        中       高 

上图中技术是专业能力与知识，随着职务的晋升，它的重要性是逐渐下降的。而且在现

实中，高层跨行业跳槽成功的案例也比比皆是。 

 

中层到高层：完成由执行者到战略制订者的转变很关键 

至于他现在应该怎么办，笔者也给出了两点建议： 

第一，避免沿用原有行业的特点与方法处理现在工作中的问题。 

在交谈中，James 自己也意识到这一点。譬如 James 制定的销售目标不能实现，原因有

很多，但他制定的目标过高是一个重要原因。 原来他在半导体设备公司，一台机器少则几

百万美金，多的可达几千万美金；而现在公司的硬件设备少的只有几万人民币，多的也就几

百万人民币。所以现在公司的销售额是没办法和原来公司的相提并论。 

又譬如在销售方式上，James 是采取直销。在半导体行业，因为客户的数量比较少，这

种方法是有效的。可是在计算机硬件行业，潜在客户很多，且行业与地域也广泛分布。完全

采取直销的方式是不合理的。 

第二，明确分工，合理授权。 

我给 James 做了个《团队角色》的测验，发现他在执行者、完善者方面得分较高，分析
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家、鞭策者得分都稍低。 

这样的角色定位与他现在的职位是不相匹配的。作为公司的高层，更多的工作内容应该

是制定公司战略，包括明确公司的市场定位、制定销售目标与销售方式、理顺公司运作流程、

培养公司的中层管理人员等。至于执行层面的事情，应该懂得授权，领导、督促、激励下属

去完成。 

明确分工，合理授权，自己就不会深陷事务性的工作中脱不了身。也唯有如此，整个团

队才能高效地完成公司的目标。 

 

    总结一下这个案例，我们可以发现：其一，中层晋升为高层的机会并不多，如果有一定

要好好把握。其二，对高层管理人员来说，行业背景与专业知识的重要性是下降的。其三，

实现中层到高层的顺利转型，就要学会从执行者到战略制订者角色的转变。 
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