
卓越团队执行力特训营
课程背景：

企业在发展中遇到的最普遍性的问题，就是员工的执行力偏弱！这也成为了企业发展的

主要瓶颈之一。如何提升自己的执行力？如何快速培养部属的执行力？如何打造执行型团队 ？

本课程将从理念、方法、工具等多方面提供最立竿见影的训练。

卓越团队执行力特训营，致力于解决以下问题：

1) 领导一马当先，团队却总是跟不上，下属越多、自己越累？

2) 员工工作没有结果，却找了一大堆理由和借口？

3) 制度出台以后，总是难以贯彻下去，制度变形、不了了之？

4) 企业总是靠领导拖着走，员工工作缺乏主动性和责任心？

5) 团队不缺能人但缺乏活力？如何打造一支忠诚度高、凝聚力强的狼性执行团队？

6) 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？

课程收益：

1) 帮助企业注入执行理念，导入结果管控的执行工具； 

2) 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；

3) 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，大幅提升团

队组织能力；

4) 帮助企业打造一支忠于职守、勇于担当的执行团队；

5) 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；

6) 帮助企业建立一套指令必达系统，让每一项工作都能变成结果。

课程时间：2 天



授课对象：管理人员、核心团队成员、骨干员工

授课方式：理论剖析、小组互动与 PK、案例研讨、视频与工具

课程大纲：

第一讲：商业人格——为团队注入执行的基因

一、人格与商业

 为什么员工不行动？因为要看别人怎么做。

 为什么总是心情烦燥？因为热衷于内部比较。

 为什么不做结果？因为心中没有原则。

 为什么不负责任？因为企望别人承担。

这就是商业人格的缺失，没有商业人格，就没有职业化的根本，就没有执行的团队。

二、商业人格

1. 二个要素：靠原则去做事（原则高于一切）、靠结果做交换（我要什么我清楚）

2. 二个标准：成年人逻辑、社会人心态

三、商业文明启蒙，是真正的执行启蒙

 从依附型，向独立型转变；

 从服从型，向主动型转变；

 从人治型，向法治型转变；

 从避责型，向守责型转变；

 从封闭型，向分享型转变。

第二讲、结果与任务----请给我结果

一、结果意味着什么?

1．商业交换：公司是以结果做商业交换的平台，

2．企业生死：企业依靠结果生存。



3．不同人生：人生是一个结果积累的过程。

二、什么是结果，什么是任务?

做任务是执行的假象，我们要的是结果，做结果与做任务完全不同。我们每天做的是

结果？还是做的是任务？许多人没有搞清楚。

1．什么是九段秘书？

2．结果三要素：有时间、有价值、可考核

三、如何做结果

 做结果的三个原则：客户原则；交换原则；检查原则。

 做结果两个思维：外包结果训练法；底结结果训练法。

 做结果的三个方法:复述承诺法；分解法；重点法。

第三讲：客户价值：执行的动力与方向

一、什么是客户？

我们的衣食父母；是越用越多的资源；是我们的商业回报的重要来源。

没有客户价值,企业就死亡,不论它过去多么辉煌。

二、什么是客户价值? 

站在客户的角度，为客户提供满意和超值的结果，是执行的方向！

满足客户价值需求；超越客户既定的期望。企业生存的底线，执行的动力和方向。

三、怎么做客户价值?

四大原则：高价值、低成本、可体验、能持续

三大方法：排除法、新增法、递进法

四、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。

对上级和平级：给提前量，给依据，给方案，给选择题

对下级：激励，给成长机会，给原则，给方法。

第四讲：高层执行力---做狼性总经理，迫使员工进化

一、狼性总经理的四大战略底线
 生死之理：靠什么来指导我们的思想？
 存活之理：靠什么来指导我们的业务安排？
 致胜之理：靠什么获得比较竞争优势？
 持续之理：靠什么获得持续竞争优势？

二、狼性总经理四大领导原则
 自知之明：总经理必须懂得只有专注于一点方可成为某一领域的老虎。
 顺水行舟：总经理永远要懂得是时势造英 雄，而不是英雄造时势。
 血浓于水：总经理要懂得是鲜血形成了团队中牢不可破的信赖。
 知己知彼：总经理要明白胜利并不说明自己强大，只能说明自己比对手更用心。

三、狼性总经理的三大角色定位



 角色 1：文化第一推动：核心理念与公司文化才能凝聚人心
 角色 2：建立执行机制：只有机制和流程才能复制强大的团队
 角色 3: 做大客户的朋友：客户价值是你的战略的方向

第五讲：4R运营管理体系——建立不依靠任何能人的制度体系

一、更适合中国

是什么成就了 GE 这家伟大的商业帝国，是运营模式，是制度执行力，是落实战略的执行制度，

4R 思想与模式，更加适合中国企业实际情况，并在上千家企业得到效果。

二、制度执行要点
 凡事必有结果;R1

 有结果就必须落实到“我”;R2

 对“我”不相信就必须检查;R3

 有检查就必有奖罚.R4

三、制度执行流程

R1：结果定义清楚：心中有结果，执行有效果！
 结果定义清楚：有时候,不是团队执行不力,而是事先没有讲清楚预期结果.

 不相信“拍胸脯式”的保证：
 上级下达各项目标，下级提出行动
 措施，没有措施的承诺千万不要相信。

R2：一对一责任：千金重担众人挑，人人头上有指标！
 承诺一对一：执行，不能说“我们”，而要说“我”，否则多人承诺等于没人最后承担后果。
 承诺带奖罚，没有奖罚标准，承诺等于没有说。

R3：过程检查：你越相信谁，就越要检查谁！
 为什么美好的愿望，往往都是沉重的打击.

 人们不会做你希望的，人们只会做你检查的. 

 对事不对人，我们要的是结果和改进.

R4：即时激励：立刻奖罚才有真正的执行力。
 业绩考核解决公平，即时奖励却能带来执行。
 好结果就奖，没有结果或坏结果就罚，奖罚两回事，奖罚不相抵。

第六讲：执行型人才的三大标准

一、信守承诺

信守承诺，就是说到就做到，拿出结果。

二、结果导向

像导弹一样，锁定目标，锁定结果，一往无前，不达结果决不罢休。

三、永不言败

唯一的失败就是你选择了放弃。不怕失败和热爱失败是不同的含义。

第七讲:中层执行力---中层决定成败



一、中层执行四要点
 战略执行：是做大气层，还是做放大镜？
 带领团队:是当司机，还是当乘客？
 追求业绩:中层经理永远只有一个目标——赚钱！
 超越期望:永争第一，没有最好，只有更好！

二、中层执行方法（两讲三做）：
 讲清结果
 讲清后果
 做检查
 做奖罚 
 做机制

三、中层领导的责任训练
 领导的本质不在于能力比下属强多少，关键在于敢不敢承担责任；
 作为领导，就是要为员工负责，为团队责任，为客户负责，因为这是执行团队成功的根本。
 中层=责任：团队训练——领袖的风采大型互动。

第八讲： 执行的四十八字真经——执行训练的要领

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？把简单的事情重复一

千遍都做好，就是不简单；把容易的事情重复一万遍都作对，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，直到目标达成。

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;没有结果，就是收获理由。

事前要决心，事中要速度，事后要结果。

学习亮剑精神，学习英雄团队，把自己训练成执行人才。
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