
基于结果实现的团队打造

课程背景:
企业经营，市场开发，人才培育，战略制定，绩效考核等等，企业从事的一切和经营管

理有关的活动都必须有结果之后才能评估衡量，没有结果或是结果不达到成要求，再多的努
力也是徒劳；团队管理者在学识、行为、技能、习惯、影响力、领导力等各各方面都非常优
秀，可是如果没有达到结果，对企业来说也是没有价值的。做好结果管理，可以帮助跟踪团
队管理者个人的成长发展；可以比较同样团队管理者的管理效能；让团队管理者的选拔流程
更加清楚明了；更重要的是可以培养出一批结果导向型团队管理者。本课程基于以上问题的
解决，为企业各层级团队管理者量身订制，从结果的角度为团队管理者提供切实可行的整体
解决方案。

课程收益：
★ 提升团队管理者掌握四种结果（企业结果、组织结果、员工结果、客户结果）衡量标准的
能力，结合企业业务特点对四种结果进行比例分配与调整的能力；
★ 提升团队管理者对员工能力和员工忠诚度的分析测评能力，掌握提高员工能力的方法，使
员工在达成结果的同时，提升工作能力、增强对企业、对团队的向心力；
★ 提高团队管理者对组织结构、组织能力的分析与测评能力，提高组织的学习能力、应变能
力，提高员工的责任担当意识，使团队组织在达成结果的同时，提升组织能力，为后续工作
开展提供可靠的组织能力保障；
★ 提升团队管理者的客户价值意识，掌握提升客户价值的方法和客户参与的技巧，使团队在
达成结果的同时，为客户提供超越竞争对手的价值服务；
★ 提升团队管理者对于战略执行、团队目标实现、长短期利益平衡等方面的能力，使团队管
理者在达成团队目标的同时，完成组织能力、培养员工、员工忠诚度、客户价值方面的综合
能力提升。

课程时间：2 天，6 小时/天
授课对象：企业团队负责人/各级管理者/储备干部
授课方式：讲师讲授+案例分析+视频互动+角色扮演+情景模拟+实操演练

课程模型： 

课程大纲



引言：
公式：管理有效性＝管理者素质×结果
1. 管理者素质要求
2. 管理者能力标准
3. 管理者结果实现

第一讲：结果管理
案例演示：从 A 到 B 的启示
一、结果导向
理论：企业业务线
1. 战略计划
2. 目标管理（SMART）
3. 结果管理（EOPC）
案例分析：A 到 B 的目标分析
二、定义结果
理论：结果指标模型
1. 结果的平衡标准
2. 结果的策略预期
3. 结果的利益切换
4. 结果的公私分明
实操演练：实际目标的结果指标评估练习

第二讲：员工结果管理
引言：员工资本=员工能力×员工忠诚度
一、员工能力
视频演示：疯狂的人才大战的背后
理论：员工能力培养矩阵
1. 内部培养
2. 内部交流
3. 外部引进
4. 外部借鉴
实操演练：员工能力评估与培养分析练习
二、员工忠诚度
案例演示：猎头公司的策略
理论：员工忠诚度指标
1. 劳动生产率参考值
2. 团队氛围评估方法
3. 员工流动率分析
4. 员工忠诚度培养
实操演练：团队成员忠诚度评估分析练习

第三讲：组织结果管理
课堂问答：如何理解组织？
一、组织解析



1. 解析组织结构“六层含义”
2. 组织能力衡量“六个标准”
3. 组织能力匹配“双向统一”
二、组织能力
案例演示：不同部门的自我感觉
理论：组织能力矩阵
1. 组织学习能力
2. 组织应变速度
3. 组织无边界程度
4. 组织责任担当
实操演练：团队组织能力评估分析练习

第四讲：客户结果管理
一、客户价值
案例演示：海底捞的“变态”服务
理论：客户价值模型
1. 客户感知价值
2. 客户-产品获利分析
3. 客户市场细分
4. 客户价值分析
实操演练：客户价值评估分析练习
二、客户视角企业文化
案例演示：吉林油田录井二公司
1. 四类不同的企业文化
2. 客户导向型企业文化
3. 企业文化的内外平衡
三、定义客户价值
案例演示：亿唐集团的“明黄 e代”
理论：定义客户价值模型
1. 成本：客户的投入值
2. 速度：客户的使用值
3. 服务：客户的问题值
4. 质量：客户的费用值
5. 创新：客户的利益值
实操演练：客户价值评估分析练习
四、客户参与
案例演示：市场导向型企业
理论：客户参与模型
1. 与客户互动
2. 吸收新力量
3. 客户报酬法
4. 对比竞争法
实操演练：客户参与度评估解决练习



第五讲：企业结果管理
一、企业基本价值链
1. 企业价值标准
2. 企业价值衡量
3. 企业价值评估 
角色扮演：我理想中的企业


