
团队凝聚力与执行力

【课程收益】

1、提升团队士气及对组织的认同感与凝聚力

2、提高员工的职业素养，以积极主动、乐观向上、充满正能量的

阳光心态，对待工作及服务顾客。

3、建立员工的感恩心态，减少企业员工流失,促进团队融合。

4、激发员工潜能、激情和创造力，改变固有思维方式，提高员工

的做事效率，增强企业荣誉感。

【课程时间】：2 天

【课程形式】

通过案例分析、现场解答、角色扮演、电影片段、情境模拟、

管理游戏、团队竞争等形式展开。

【课程大纲】

                       第一模块  团队凝聚力

一、团队的定义

案例分析：西游记团队如果要裁人，会裁掉哪位？

二、团队的四个统一

三、何为团队凝聚力？

四、团队缺乏凝聚力的五个表现
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                  第一单元   提升凝聚力之目标管理

一、为什么要进行目标管理？

1、真人真事：查德威克的失败 

 2、目标管理测试

3、哈佛大学关于目标对人生影响的跟踪调查

二、实战演练：目标管理之个人站略

实操演练：个人战略目标

第二单元  提升团队凝聚力之职业精神 

一、 什么是职业人？

二、 四种不同职业人的职业态度

三、职业精神体现的是价值交换，体现的是信托责任与契约

精神

1、每项工作都是领导的托付。

2、完成工作要有契约精神及合同感，每一份接受的指令都是隐性

的契约。

3、契约精神的三个要素

（1）、100%对自己、企业、团队负责（“过马路”互动）；

（2）、靠原则去做事；

（3）、靠结果做交换；
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第三单元   提升团队凝聚力之有效沟通 

一、有效沟通概述

1、有效沟通的定义

2、有效沟通的分类

二、沟通六要素：微笑、姿态、身体前倾、音调、目光交流、点头

三、沟通的开始——问候寒暄

四、 与上司沟通的技巧

1、与上司沟通的四大障碍

2、与上司请示汇报的三大要点

3、与上司请示汇报的三个基本态度

4、与三种不同性格领导沟通的技巧

经典案例分析：小马有什么问题

五、如何与不同类型的人士相处与沟通（老虎、孔雀、考拉等）

第四单元   提升团队凝聚力之商务礼仪

一、礼仪的作用

内强个人素质、外塑健康向上的企业形象。

二、打造令客户信赖的专业形象：服饰、仪容的重要性

1、仪容礼仪

发型、面部、口气、体味、指甲、妆容、体毛等的细节要求。

2、 仪表礼仪
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男士、女士着装的基本要求及行业规范。

三、打造令客户亲近的亲和力：表情、举止的重要性

1、练就婴儿的微笑与情人的眼神、不同目光凝视的区域与艺术；

2、接待客户时站姿、坐姿、行姿的基本要领、禁忌与训练；

3、与客人握手的注意事项、场合运用、规范与禁忌等；

4、名片的索取方式、交换及递接规范及禁忌；

5、倒茶添水礼仪：倒茶方法、茶盖的摆放方式等；

6、引领客人时，如何在楼梯、电梯及走廊做正确引领；

7、开会、用餐座次礼仪

第二模块  团队执行力

【课程收益】

团队执行力致力于打造具有凝聚力、战斗力与影响力的管理团

队，使其掌握必备的管理理念、方法、模式与工具，提升管理水平。

参加者将会在紧张、热烈、投入的状态中，体验什么是真正的使命

必达的管理与执行，如何才能提升执行效率，加强团队成员的执行

力度。讲授的观点简单实用，容易记忆，可以学完就用，而且用之

有效。

第一单元   结果与任务

一、什么是结果？
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我们每天做的是结果？还是任务？我们是否清楚？公司是以结果做商

业交换的平台。

结果三要素：——有时间、有价值、可考核。

二、什么是任务？

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。    

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。（经典分享：九段秘书与九段经理）

四、做结果的两种思维意识：结果外包；底线结果。

五、做结果的方法：重点法、分解法、承诺法。

第二讲  执行的动力和方向—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。战略上，是百年基业的根本。

三、怎么做客户价值?
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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。

第三讲  4 R制度管理模式

是什么成就了GE、保洁这样伟大的商业帝国，是运营模式，

是制度执行力，是落实战略的 4R 执行制度。 

4R 思想与模式，提供一种有效的管理模式。

R1：凡事必有结果，就是结果定义清楚。

R2：有结果就必须落实到“我”，就是一对一责任

R3：对“我”不相信就必须检查，就是检查与改进。

R4:有检查就必有奖罚，就是即时激励。

R1：结果定义，预算与计划系统。

R2：承诺结果，关键职责。

R3：检查结果，业绩跟踪改进系统。
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R4：即时奖罚，业绩考核评估系统。

视频：《天下无贼》等

第四讲 中层执行力

一、中层领导要点

1、战略执行,是做大气层，将战略折射掉，还是做放大镜，将员

工点燃？

2、带领团队,是当司机，还是当乘客？乘客永远不会自动变成司

机——是选择跟随，还是选择指引方向。

3、追求业绩,中层经理永远只有一个目标——赚钱！

4、超越期望。永争第一，没有最好，只有更好！

二、中层领导的方法（两讲三做）

1、讲清结果；

2、讲清后果；

没有做出结果，就要承担后果。

3、做检查：检查确保最后结果的落实到位；

4、做奖罚：只有奖惩分明，才能激励大家更高的工作热情；

5、做机制：用“法制”代替“人治”，建立公平、公正的工作环境。
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