
                   百分百责任与高效执行

课程背景:

■为什么中层执行力差，老板很累？

■为什么员工有责任就推、有功劳就抢？如何才能使员工勇于承担责任？

■为什么单靠考核解决不了员工的动力问题？

■为什么薪水越提越高，激励效果反而越来越差？

■为什么“有制度、没执行”？为什么员工总会有各种各样的办法让制度流产？

■为什么您的团队不缺能人但缺乏活力？

■为什么企业高层思想不统一，各自为政，互相拆台？

■为什么总有许多理由让你的决定在执行一半时放弃？

■为什么在渡过创业阶段后，高层激情消失，官僚化倾向严重，内耗出血？

■为什么嫡系部队”领导“非嫡系部队”，上下级之间很难建立起真正意义上的

信任？

■为什么员工总有很多“道理”，让你觉得他事情没做好是有原因？

■为什么优秀的人才不断流失？如何获得一支有凝聚力的狼性执行团队？

方法无效

■靠给钱/给股权解决执行问题：结果发现钱少的时候大家为了赚钱还有动力

干，钱多了反而连仅有的一点追求钱的动力都没有了。

■靠福利解决执行问题：为什么总裁煞费苦心给员工改善生活条件，搞旅游、

搞运动会，悉心替员工家里排忧解难，到头来员工不仅不感激反而麻木了？

总裁最苦恼的是不懂自己的员工究竟想要什么！

■靠考核/奖惩解决执行问题：做不好的就罚钱，结果把人给罚跑了，要么就

是罚得大家有抱怨，越来越没精神了。

■靠换人解决执行问题：因为你的团队没有火种，引进来的人原本不错的也

被同化掉了。

重复旧的行为，只能得到旧的结果。重复错误的行为，只会让您错得更离谱！

学习第一名的方法，节省您摸索的时间！！跟随中国最有影响力的团队学习，

我们保证物超所值十倍以上！！

课程目标:



1.建立“上下同欲者胜”共同理念，塑造共同“高绩效执行力”的沟通语言；

2.培养“简单、听话、照做”执行力文化，鼓励“找方法，检查执行力”的务实精神；

3.掌握“结果”导向，锁定“目标”、把握“时机”的 3要素，塑建全员超额完成任务

的行为模式；

4.提供学员学以致用工具，方便学员吸收转换，让培训变成可追踪及可衡量效

果的行为

授课方法:

观念导入、概念演绎、案例解析、分组讨论、疑问解答、小组分享，头脑风暴

与体验式教学相结合

授课时间: 1 天

课程大纲:

第一讲：执行的基础-百分百责任

一、责任理解

案例欣赏：德国最愚蠢的银行

案例：红绿灯

二、百分百责任-----我是执行人才吗？

第一是信守承诺

第二是结果导向

第三是永不言败            

 第四是马上姓丁

员工自我管理的根本，谁承担的结果大，谁的责任就大。找到了理由就收获了

借口，结果和理由永远不可能共存，要么结果干掉理由，要么理由就干掉结果。

真正的执行人才对自己一定付百分百责任！

第二讲：执行的原理-契约精神

一、人格与商业

为什么不行动？要看别人怎么做？为什么心情烦燥，因为不知道什么是对的？

为什么不做结果，因为心中没有原则；为什么不负责任，因为希望别人来承担，

这就是商业人格的缺失。没有独立的人格，没有内心的强大，就没有执行的根



本。

二、商业人格

1、两个要素：靠原则去做事；靠结果做交换。

2、两个标准：成年人逻辑；社会人心态。

三、商业文明启蒙

从自卑依附型，向自信独立型转变；  从消极服从型，向积极主动型转变；

从私情人治型，向契约法治型转变；  从内耗避责型，向诚信守责型转变；

从保守封闭型，向开放分享型转变。

第三讲：执行的目的--执行就是要结果

一、结果是什么?

我们每天做的是结果？还是做的是任务？许多人没有搞清楚。

公司是以结果做商业交换的平台。

二、什么是任务，什么是结果？

完成差事:领导要办的都办了。  

例行公事:该走的程序走过了。  

应付了事:差不多就行了。

结果三要素：——有时间、有价值、可考核；客户价值是做结果的方向。

无价值的东西：应付工作是任务，提供价值是结果。

三、结果种种

无结果、假结果、坏结果，都是做任务。

合格结果、超值结果才是我们想要的结果。

四、如何做结果

结果外包法；底线结果法；复述法；重点法；分解法；递进法。

第四讲：执行的动力与方向--客户价值

一、什么是客户？

我们的衣食父母；是越用越多的资源；是我们商业回报的来源。

二、什么是客户价值?

——是非业务价值！客户价值是执行的动力与方向。



三、怎么做客户价值?

敬畏客户，超越客户价值期望，让客户感动。——内心

在保证自己公司基本利益的前提下，满足客户需求，超越客户期望。——行

为

四、客户价值的修炼

1）你的客户是谁？            2）上周为这些客户做了哪些工作？

3）这些工作的结果是什么?     4）本周准备做什么事感动客户？

五、内部客户价值

只有内部客户价值，才会有真正意义上的外部客户价值。

1、对上级和平级：给提前量；给依据；给方案；给选择题。

2、对下级：激励；给成长机会；给原则；给方法。

第五讲： 执行的真经——执行48 字方针

一、执行的八字方针：认真第一、聪明第二

不认真与太过于聪明，是一个问题的两面。聪明人一生都在想办法，想如何

找到更好的办法超过对手，而不是通过认真做事超过对手。 

二、执行的十六字原则：结果提前、自我退后/锁定目标、专注重复

什么是不简单？能够把简单的事千百遍做对，就是不简单；什么是不容易？

把大家公认的非常容易的事情认真地做好，就是不容易。

锁定目标，将能量和精力聚焦在一点上，目标一旦确定，一切归于简单。专

注重复，每一天，每一月，每一年，简单的事情重复做。

三、执行的二十四字战略：决心第一、成败第二/速度第一、完美第二/结果第

一、理由第二

光说不练的人背后是没有决心,是害怕失败的表现;追求完美的人多半的结果

是失败,而讲究速度的人至少会有结果;任何理由都不能够代替胜利的结果,只

有胜利是我们的目的!

第六讲：执行的方法

一、确立良好的执行理念，树立很强的执行意识：责任心，认真，用心，热心、

尽心，没有借口

二、树立目标，勇于执行。认真领悟领导的意图向优秀的标杆学习



三、绝对服从，用心执行。严格遵守并执行银行的规章制度，业务流程、管理

流程。

四、时间管理，高效执行。认真、快、坚守承诺。

五、拒绝口号，落地执行。着眼于“严”字，树立强烈的事业心和责任感。提高

责任心和进取心

六、坚持学习，强化执行。带头主动学习，做创建学习型银行的表率，不断提

高自己的政治理论、科学知识、业务技能

七、要做结果，有效执行。事事开动脑筋，创新工作方法。善于发现新问题，

研究新问题，解决新问题


