
《职场人员 11 项基本素质培养》

（2—3 天、每天 6 小时）

课程描述：思维决定行为，思路决定出路，“神即道，道法自然，如来”。

任何一个团队，都需要职员具备过硬的素养和专业精神，但是在培养和实践中，

往往确因人而异，因为一个企业的文化和习惯，就是老板的文化和习惯。所谓

“跟好人习好人，跟坏人做假神”。本课把职场中培养职员基本素养归结为十一

个方面。力求一一梳理解剖，有理有据，有章可循，有法可依。即 1、人品端

正，作风正派；2、有强烈的信心；3、勤于思考，做个有心人；4、能吃苦耐

劳；5、良好的心理素质 ；6、坚持不懈极有韧性；7、广泛到位的交际能力；

8、头脑行动反应要快；9、一惯的销售热情;换位思考；10、知识资讯面宽广；

11、有足够的智慧和市场洞察力。学习提升是一个日积月累的工程，必须先循

序渐进。

一、神即道？

1、人们把自己不能解释、分析、判断和得出正确结论的事物或人称为“神”。

2、“神”：是指高于人们认知范围的思维和逻辑层次解释

3、“道”：道理、规律、自然法则和事物内在的逻辑和顺序。

二、道法自然

    万事万物都有其自身的规律，而规律是可以摸索研究、实践和遵循的。规律

就是来自大自然并不神秘。

三、如来

     客观规律不以人们意志转移动，就应该接受面对。

“天变不足畏，祖宗不足法，人言不足恤。”



从哪些方面提升自己的素养和技能？

一、人品端正，作风正派 

㈠、交什么样的朋友？

孔子曰：“益者三友，损者三友。友直，友谅，友多闻，益矣。友便辟，友

善柔，友便佞，损矣。”

㈡、先做人，后做事，偶尔做做秀

先做人：善良、厚道、宽容，让身边每个人都喜欢你；

后做事：每天比别人多工作 20%，成功率偶尔作作秀比别人高了 50%；

偶尔作作秀：给员工寄月饼；

尊重（不带一人）、共赢（为盛大赚了 13亿美金，日薪 50 万）、沟通

（与盖茨的交流）：

㈢卖人格魅力再卖产品：

二、有强烈的信心 ：（包括三个方面）

一是对自己有信心：

二是对企业有信心：

三是对产品的信心：

三、勤于思考，做个有心人

“有心人天不负”，只有对什么都注意观察、分析、总结、归纳、提炼，才

能使自己的工作做出成绩。“学为中，弃为下，悟为上”。

案例 1：《中国人与美国人思维和行为的差别》

案例 2、《男人和女人的思维和行为差别》

案例 3、企业每一个职员和你的客户是怎样的性格，怎样的水平和怎样的



工作作风？你留意过吗？

四、工作生活都能吃苦耐劳 

营销工作人员是很苦的，没有能吃苦耐劳的精神是干不好的。能吃苦耐劳

是营销人员必备的，同时也是营销人员的资本。

案例 1：创业“狂人”马云背后的女人张瑛

案例 2：全球华人联合会主席吉祥教授的经营观——吃苦就是快乐

五、具备良好的心理素质 

因为营销工作充满酸甜苦辣，可以说挫折是家常便饭，没有良好的心理素

质是干不下去的。有许多营销人员受到一些挫折后，就掉队转行，“不经历风雨，

哪能见彩虹?” 

案例 1：办事果断、表现良好的心理素质——诸葛亮的空城计

六、坚持不懈、极有韧性

做成一笔生意，不是一帆风顺的，要遇到许多问题与障碍；一定要有韧性、

耐心，百折不挠，真诚所至，金石为开。

案例分析：农业银行上海分行坚持不懈　破解客户思维定

1、坚持不懈，达成银企双赢

2、改变客户观念，先从改变自己开始 （找准客户/打破思维定式/提高效

率 ）

案例：江南春怎样从传统的 Ti 行业广告，走入楼宇液晶电视媒体的？

颠覆：从陈天桥到下公车的转变，从屈原经历到思维开发；

坚持：三个月花完了 6000 万，后续资金从哪来呢？

韧性：说服楼宇的管理者合作。



案例：马云身体力行的经营哲学：

“服务的自由” ——“让天底下没有难做的生意” 

七、广泛到位的交际能力 

营销工作实质就是公关过程。一般说来一名优秀的营销人员一定是一名优

秀的公关人员。

案例 1、大多数的男人一辈子只做 3件事：自欺、欺人、被人欺：

自欺：男人爱盲目自信

欺人：汉奸、二腿暴发户、刚刚掌点权的人

被人欺：为事业、为女人、为自己被人欺

案例 2、《社交公关基本礼仪》

案例 3、交际中的机智和幽默

八、头脑行动反应要快：营销人员要具备狐狸的狡猾，猎鹰的机敏。

案例 1：“大水牛与点水雀比能力” 

案例 2：把销售业务做成功有三个方法：

第一：找到或者创造属于自己的机会；

第二：学会把产品（或服务）卖出去；

第三：一定会等到“胜利那一天”到来。

案例 3：找到解决问题最关键、最巧妙的办法 

日本化妆品厂空肥皂盒的事件

案例 4：1921年 6 月 2 日、德威特·华莱士与《读者文摘》19种文字、

48 个版本，发行 127 个国家和地区，订户 1亿人，年收入 5亿美元的机遇

九、具有一惯的销售热情和说服能力



一个人的能力有差异，但关键是看你能发挥出来多少，这就取决于热情。

用自己的热情来点燃对方的斗志。用你的说服能力去使顾客觉得有道理，一个

人说服能力很强，但没热情等于零。

案例 1、郎咸平演讲：中国有廉价劳动力优势么？

“产业链竞争”，以芭比娃娃为例。六大软性环节是：一产品设计，二原料

采购，三长途运输，四订单处理，五批发经营，最后一个，零售。

9、99美元/个（在美国）：

价值最低的、浪费资源、破坏环境、剥削劳动的制造环节在我国。而其他

有价值的环节基本上全部掌控在欧美各国手中。

我们创造一元的价值，美国人获取 9倍的利润，你说我们还有廉价劳动力

的价值吗？

案例 2、高效能积极思维的销售员的七个习惯

案例 3、乔吉拉德的热情和说服力

十、 换位思考、知识资讯宽广

销售是一个思维信息说服和智慧的博弈，是需要加强自身不段学习提升的。

   案例 1：每天养成关心国家大事看新闻联播的习惯

   案例 2：多交知识视野资讯丰富的朋友。

案例 3：唐僧的马和拉磨的驴 

世界上最失败的销售员并不是身无分文的人，而是没有准确目标的人。

案例 4：蒙牛集团海纳百川，做好顾客满意服务对策：

十一、有足够的智慧和市场判断力

    营销人员的言行举止都代表你的公司，营销人员是一个企业的外交官。同时



通过你来向社会反映企业的形象、精神面貌、企业文化、理念。

案例 1：《三粒谷穗》：

案例 2：宝马中国市场销售使命感和责任感案例分析

　　案例 3：王老吉考智慧胆识打入市场

小结回顾：

     1、人品端正，作风正派/2、有强烈的信心;

     3、勤于思考，做个有心人/4、能吃苦耐劳;

     5、良好的心理素质 /6、坚持不懈极有韧性;

     7、广泛到位的交际能力/8、头脑行动反应要快;

     9、一惯的销售热情/10、换位思考、知识资讯面宽广;

     11、有足够的智慧和市场洞察力 


