
王波老师金牌课程—团队赋能执行力 

一、课程背景

《团队执行力》致力于打造具有凝聚力、战斗力的高效团队，使其掌握必

备的管理理念、方法、模式与工具，突破团队管理瓶颈，提升管理水平，从游

击队向正规军转化是企业迈向规范化的必然选择！ 本课程致力于解决以下问题：

1、员工工作没有结果，却找了一大堆理由和借口？

2、制度出台以后，总是难以贯彻下去，制度变形、不了了之？

3、企业总是靠老板拖着走，员工工作缺乏主动性和责任心？

4、 团队成员工作没激情，给了工资也不尽力，做一天和尚撞一天钟？
5、员工离职后，大量利用原有公司客户资源来牟取私利？
6、企业核心技术，被员工窃取后流传给竞争对手？
7、员工不认真工作提升自我价值，而天天放领导“鸽子”，怎么破？

、 课程收益

1、帮助企业树立以结果为导向、以客户价值为方向的思维习惯和行为习
惯，提升团队执行能力；
2、帮助企业树立商业价值交换和敬业精神的理念，让团队生产力大幅提

升；
3、帮助企业找到激发员工成长的重要手段，帮助员工找到提升身价的核

心密码。
4、帮助企业注入执行理念，导入结果管控的执行工具； 
5、帮助企业发现日常工作中存在的执行力问题，教会员工正确的工作方

法；
6、帮助企业激活团队工作热情，化解部门之间的壁垒，让沟通更加高效；

三、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，让参加者在紧张、热烈、投入的状态中，体验什么是真正的



上传下达式的管理与执行，如何做执行。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。

四、课程大纲

第一讲   为团队注入执行基因—商业人格与契约精神

一、中国企业在执行力方面存在的四个问题：动、协、效、持之痛。

二、团队执行力差的五个意识维度入口

1、从中国传统文化角度来看，我们为什么执行力差？

中国存在三种糟粕文化：面子文化、含糊文化、人治文化。

2、从自我定位的认知不足：我是谁？我应当是谁？

3、从对商业人格的理解来看—信托责任与契约精神的结合

（1）、信托责任：工作来自于雇主的层层托付与无限信任

历史故事：信托责任欧洲国家的起源：200个水手的历险记；   

互动：终于找到你

（2）、契约精神：对公司及自己百分百负责：按原则去做事、结果去交换

历史故事：契约精神在欧洲国家的起源

（西亚与红宝石；“五月花”号的契约）。

4、从公司与家的概念与区别：家是讲情、爱的地方；公司是利益、商业交换

的场所

5、从粉丝经济对执行力的影响：社群1.0-5.0 的发展与特点。

三、商业人格两个标准：成年人逻辑；社会人心态。



四、注入执行基因，商业人格的五大转变

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。

第二讲   一剑洞穿执行力本质—《结果与任务》

一、团队执行力差的行动入口

1、对执行力的错误认知：领导认为的执行力与员工认为的执行力的区

别

2、执行力的两大关键词

（1）、什么是结果？

结果三要素：——有时间、有价值、可考核。

（2）、什么是任务？

放领导鸽子的“三事”：完成差事；例行公事；应付了事。    

3、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。

4、商业合作的本质：只做结果，而不是完成任务；只做九段结果，而不是合

格结果

案例分享：《九段秘书》



结论：平庸的人才是昂贵的，优秀的人才是免费的

5、做结果的五大方法

（1）、重点法：时间是守恒的，通人与高效能人士对时间象限的管理

区别。

     案例分析：可怜的救火队员

（2）、分解法：大结果分解成小结果，分块执行。

     案例：山田本一：我是靠“智慧”取胜的。

（3）、承诺法：复述明确的结果，并对结果进行承诺。

工具：“YCYA”承诺法

（4）、“鱼骨图”问题分析法：“人、事、物、料、场”五维度

      演练：“鱼骨图”的画法

（5）、潜能七问法：巧问七个问题，解放领导，成就员工。

     案例：领导，我不想主持《团队凝聚力》训练营了。

第三讲  执行的动力和方向—《客户价值》

一、什么是客户？客户的重要性有哪些 ？

二、什么是客户价值? 

1、客户价值的四个层次：物理特性、价格特性、客户体验、非业务价值

2、非业务价值：关系或形象、客户的解决方案

3、客户价值是执行的动力与方向

三、做客户价值的四个原则：高价值、 低成本、可体验、能持续。



操作方案一：一双袜子，把我的心永远留在了额尔古纳

操作案例二：“大熊”陪你，并不孤单

四、客户价值的四个评判标准

感激的语言、感谢的握手、感动的眼泪、持续的订单。

五、做客户价值的三个方法

1、排除法：哪些是客户不想要的，去掉

2、递进法：哪些可以做到极致，把它做到具有绝对竞争优势为止。

操作案例三：在客户心中留下名字——魅力天使。

3、新增法：哪些是客户需要的，我们没有的，把它加上。

操作案例四：新加坡航空的魅力服务。 

六、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。

互动：客户价值链的修炼

第四讲  执行力的“闭环”管理模式——4 R 制度执行力

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。

针对每日工作结果与目标，设定的管控模式。

R1：凡事必有结果，就是结果定义清楚.(结果定义，预算与计划系统)。

训练：目标管理“日式”加强法



R2：有结果就必须落实到“我”，就是一对一责任(承诺结果，关键职责)。

互动：《闹市追杀》等

R3：对“我”不相信就必须检查，就是检查与改进 (检查结果，业绩跟踪改进系

统)。

案例 1：等待的警察与无情的探头； 

案例 2：许昌的行人为何不闯红灯？

案例 3、我的行李箱只在深圳机场托运。

R4:有检查就必有奖罚，就是即时激励(即时奖罚，业绩考核评估系统)。

案例 1：小狗叼拖鞋

案例 2：传播中国企业管理培训最美声音

视频：《天下无贼》

第五讲  我是执行人才吗？—执行型人才的三大标准 

一支有战斗力的部队，该有怎样的军魂？团队在执行中应该秉承怎样的

作风？打造什么样的执行文化？什么叫做真正的执行人才？当实现目标面临重

重困难的时候，你该如何选择？

第一是信守承诺            第二是结果导向

第三是永不言败            个人战略规划

执行工具一：个人战略规划

执行工具二：培养下属的结果导向养成法



第六讲   成为一名优秀的管理者—中高层执行力

一、中层执行的错误角色定位：土皇帝、民意代表、自然人、传声筒

二、中层执行的七大角色定位

1、镜子；中立地做镜子，让员工自己去觉察，并调整改进；

2、指南针：指明方向，但不会告知具体去向；

3、催化剂：假设员工具有无限潜力，只待激发；

4、放大镜：聚焦战略与方向，不走样、不打折地执行；

5、司机：引领方向与目标，将员工安全送到目的地；

6、教官：给原则方法、成长机会，而不是包办代替；

7、当明星领导，带粉丝员工：让员工欣赏崇拜，而非惧怕。

三、中层领导的方法（两讲三做）

1、讲清结果；

2、讲清后果；中高层完不成目标，做不出结果，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。

四、高层管理者的定位：不是超级员工与市场政治家，而是战略管理者。

1、四大关键定位：做战路、做文化、做团队、做机制。

2、总裁定位经典分享：九段总裁，你在哪段？

五、大型互动：领袖的风采。

第七讲：执行训练的文化宣导—四十八字真经



1、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。 

2、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。

3、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。
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