
第 13 期《领袖经营智慧》课程笔记

第一天上午上半场

 即时干货

【思考】商业不变的是什么？

·不确定的是外在的环境，

确定的是内在的初心。

·当一个人守住了感觉，就守住了状态；

守住了状态，就守住了初心；

守住了初心，就是在为生命铸魂。

如：巨海操作——《如何成为一个有魂的巨海人》内部培训

 转换

·魂：有感觉、有状态、有气息。

如：巨海奖项——“巅峰战士奖”

【思考】

1）我们企业中有魂的人，拥有什么鲜明的特质？

2）在我们企业中，最有魂的人是谁？

·老人带新人【经验的传承】

师父带徒弟【智慧的传承】

先进带大众【结果的传承】

·经营企业就是经营人，

经营人就是经营人的状态。

【思考】如何让你的员工持续拥有一流的状态？

 狂喜

·领导的努力，就是对员工最好的激励。



 行不言之教

·我的状态会影响员工的状态，

我的感觉会影响员工的感觉，

我的初心会影响员工的初心。

·愚昧的老板，总想凭一己之力影响所有人；

智慧的老板，懂得先影响一小部分人（有强大意愿的人），

通过这一小部分人，再逐步去影响更多的人。

【思考】当下的商业发生了什么变化？
1）合作方式

·过去是雇佣的时代，

未来是合作的时代。

2）消费习惯

3）用户渠道

·主动就是享受，

被动就在消耗。

·战略定位的核心就是：与众不同。

说的就是：

别人为什么要选择我，而不是选择我的对手。

·推销是为了把产品“卖好”【战术】

营销是为了让产品“好卖”【战略】

 顾客价值

·企业存在的目的就是：创造顾客价值。

·顾客对我们的忠诚度和追随力，

源自于我们为顾客提供的价值、创造的价值。

·唯一能够解雇我们的人就是顾客。

·企业倒闭的唯一原因：顾客不再向我们买单。

·顾客不再向我们买单的唯一原因：价值感消失了。

·企业存在的目的就是：持续创造顾客价值。



·企业所有人共同努力的最高目标：顾客满意；

决定顾客满意度的是：一线员工。

·让听见炮火声人来战斗【华为】

·让离顾客最近的人来拥有决定权【海底捞】

·我们要如何做，才能持续增加顾客价值？

·我们为顾客创造的价值越大，

顾客对我们的追随力和忠诚度越大。

【思考】

我要跟谁捆绑，才会给我们带来巨大的流量，产生巨大的能量？

·成功就是捆绑。

【操作】

1）公司全员头脑风暴，思考“我们的十大核心竞争优势是什么？”

2）公司全员头脑风暴，思考“顾客选择我们的十大理由是什么？”

·理由越充分，

动力越强大。

·领导人修行的方向就是：进入未来。

【思考】商业大道中永恒不变的是什么？

·商业的形式百相万千，

经营的智慧始终如一。

·没有文化我们不想活，

没有利益我们不能活。

——诚品书店

 商业不变的六大关键：

1）产品品质

·“真产品，实价格，零距离”是商业竞争唯一的出路。



2）顾客价值

3）物超所值

4）贴心服务

·过去的商业卖产品，

未来的商业卖解决方案和生活方式。

 解决方案三要素：

1 产品

2 服务

3 体验

·从解决方案上升到一个群体的集合，

就成了一种解决方式。

·产品是基础，

产品是媒介。

5）价值体验

6）人才培养与发展

 未来商业的三大竞争：

1）产品力

2）组织力

3）品牌力

·过去的品牌追求的是影响力，

未来的品牌追求的是体验感

·品牌就是用户体验的总和。

——陈春花

·打开经营的思维，

建立经营的认知，

建立经营的系统。



第一天上午下半场

·商业的本质就是：顾客价值

商业的根本就是：价值交换

商业的基础就是：价值对等

商业的方向就是：物超所值

商业的境界就是：超乎想象

·管理的科学只有上升到经营的哲学，

企业才会拥有强大而持久的生命力；

经营的哲学只有落实到管理的科学，

企业才会拥有强大而持久的执行力。

 领袖=人格×能量
·老板不仅仅要成为好人，

老板更要成为有价值、有用的人。

【试问】我的人格特质是什么？

【试问】我靠什么人格特质走到现在？

 人格的六大要素：

1）勇气

·你的勇气会给你无限的能量，

你的勇气会给你带来无限的可能性。

·懦弱的人，等待被选择；

勇敢的人，主动去选择。

2）忠诚

·对事业的忠，

就是对父母最大的孝。

3）勤奋

·所有的成功者，

都把奋斗变成了一种享受。



4）谦恭

·智慧而淡定，

仁爱而持重，

勇决而从容，

博识而谦恭。

5）诚实

·诚信生神。

6）感激

·感恩升起能量，抱怨消耗能量；

感恩产生连接，抱怨形成分裂。

 领袖人格

1.关心人

·管理就是服务，

领导就是奉献。

·一个人生命的最高维次就是：

活在爱与奉献之中。

2.照顾人

3.服务人

【试问】

过去我们在关心人、照顾人、服务人中，做得最好的三点是什么？

【学员分享】

1）与员工进行有效的沟通

2）帮助员工成长，让他变得越来越好

3）让员工与企业共生

1）既要关心员工的工作，更要关心员工的生活。

·有心情才有事情。

2）既要关心员工的本人，更要关心员工的家人。

3）信任是人性最根本、也是最核心的需求。



 领袖能量

1.关心人

2.影响人

3.成就人

【思考】过去跟着我的人，得到了什么样的提升？

【学员分享 1】

1）提升了自信

2）提升了能力

3）提升了幸福感

【学员分享 2】

1）提升了员工的幸福感

2）提升了员工的演讲力

3）提升了员工爱的能力

【学员分享 3】

1）提升了员工的道德感

2）提升了员工的慈悲心

3）提升了员工的利他心

·能力来自于：培训、培养和陪伴。

1.提升人

1）提升能力

2）提升学习力

3）提升身份感

·每个人时刻都在追求身份感。

·卓越的领导人懂得给别人身份感。

·给优秀的人才，贴上卓越的标签。

4）提升思维意识

5）提升人生成果

6）提升胸怀和格局

7）提升眼界和境界

8）提升感恩之心和大爱之心



2.影响人

·每个人都渴望让自己变得更好，

但是每个人都不愿意被别人改变。

1）影响我身边的人积极正面

·凡是允许别人给你讲消极负面，

就是允许别人给你投精神毒药。

2）影响我身边的人向上向善

3）影响我身边的人日日精进

4）影响我身边的人爱党爱国

5）影响我身边的人热爱行业

6）影响我身边的人热爱公司

7）影响我身边的人热爱生活

3.成就人

·领导人就是发自内心的成就人。

【试问】我身边有多少人因为我而获救？

·经营企业就是在有形与无形之中，救赎生命。

·你事业的高度，永远超越不了你精神的高度；

你精神的高度，将决定了你事业的高度。

·老板不是要跟员工比能力，

老板而是要跟员工比信仰。

·经营企业就是经营人，

经营人对事业的信心、信念和信仰。

·我能够成就多少人的梦想，我就能够赢得多少人的追随；

我能成就多少人的生命，我就能够赢得多少人的尊重；

我能成就多少人的未来，我就能成就多么伟大的事业。

【操作】我要如何做才能成就更多的人？

·对内成就同仁，

对外造福顾客。



·只有把我的事业，变成我们的事业，

事业才会拥有强大而持久的生命力。

·小我大苦，

大我小苦，

无我无苦。



第一天下午上半场

 经营的三大关键
1.做大【商业】
2.做强【事业】
3.做长【神业】

 做大的核心
1.战略

·看十年【战略】

干一年【战术】

·战略就是以终为始（由远及近）

战术就是以始为终（由近及远）

·战略就是站在高处看远处

战略就是站在未来看现在

·新零售：更高效的零售。

·线上线下打通

【思考】我们行业未来的战略机会点在哪里？

2.产品

·不是我们想做大就能做大，

而是顾客希望我们做大，

我们才能够顺其自然地做大。

 顾客战略：

1）受众者

2）购买者

3）受益者

4）获救者

5）分享者

6）合作者



3.行销

 行销的三大法则：

1）增加顾客的总人数

·量大是成功致富的关键。

【思考】如何增加顾客的总人数？

【学员分享】

01）线上引流

02）线下地推

03）老顾客转介绍

04）异业联盟

05）把新产品卖给老顾客，把老产品卖给新顾客

06）媒体广告

07）免费体验

·免费试用、免费体验，

是获客最直接、最高效的方法。

08）拼单砍价

09）展会参展

10）公益讲座

 增加顾客的总人数：

① 要求客户转介绍

【操作】建立一套企业顾客转介绍系统。

·每一个顾客背后都有一座金矿，

值得我们好好挖一下。

·开发一个新顾客，

是服务一个老顾客 7 倍的成本。

·离顾客越近，离成功越近；

离顾客越近，离财富越近。

② 把客户变成合伙人

③ 资源整合·平台合作

【问自己】谁拥有我理想的顾客？



2）增加顾客单次消费的金额

【思考】在过往，你是如何增加顾客单次消费的金额的？

【学员分享 1】

1）会员充值

2）套餐组合，卖解决方案

【学员分享 2】

1）消费达到一定金额参加抽奖

2）多买多优惠，多买多送

【学员分享 3】

1）VIP 身份感

2）套餐方案，增加附加值

【学员分享 4】

1）足够的价值感

2）新品免费体验

3）跟第三方金融平台合作，分期付款

【学员分享 5】

·换购（带来新顾客流量）

【学员分享 6】

1）教育顾客，提升顾客的消费档次

2）产品叠加+秒杀

3）会员积分制

【学员分享 7】

·专家团队 VIP 服务，提供整体解决方案。

·成交大顾客，一定要团队作战。

 增加顾客单次消费的金额：

① 买就要送，多买就多送

·人们不会买便宜，

但人性喜欢贪便宜。



② 买就优惠，多买多优惠

③ 多买即可享受 VIP 特权

·提供高附加值的产品和服务。

3）增加顾客购买的频率

【思考】如何增加顾客消费的频率？

【学员分享】

1）从消费者成为分享者

2）老顾客的深度连接和回访

3）买东西送优惠券

4）新品上新，通知老顾客

5）定期产品优惠

 增加顾客单次消费的金额：

① VIP 会员制

② 赠送优惠券

③ 定期举办高附加值的会员活动

·只要顾客持续不断地回来，

他就会跟你有持续不断的情感连接。

【操作】公司全员头脑风暴“行销的三大法则”，每人给到 3 个切实

可行的解决方案。

 卓越团队的三大特性：

1）自主性

2）思考性

3）合作性

·经营企业就是经营人，经营人就是满足人性的需求。

·经营企业就是经营人，经营人就是发自内心的成就人。

【思考】

1）基层、中层、高层的核心需求是什么？

2）如何让基层立起来？如何让中层立起来？如何让高层立起来？



第一天下午下半场

 法理情的管理

1）对基层用法【规则、制度】

2）对中层讲理【道理、真理、智慧】

3）对高层谈情【情感、情谊、情怀】

·基层是来分利的，

中层是来分名的，

高层是来分事业的。

·人生最大的危机就是：你的收入大过于你的能力；

人生最大的挑战就是：你的权力高过了你的格局；

人生最大的风险就是：你的知名度大过你的实力。

 基层的核心需求：

1）机会

2）分钱

3）梦想

 中层的核心需求：

1）分名

2）平台

3）希望

 高层的核心需求：

1）分事业

·企业未来一定是平台化的发展。

2）成就感

·让有能力的人独当一面，创造建功立业的机会；

让懂你的人，靠近你。

·说话、做事、做人，让别人很舒服，是一门艺术。

·不是好人才有好报，而是好报会有好人。

3）使命感



 做强的核心
1.人才

2.系统

3.品牌

 让基层立起来的三大核心：

1）榜样

2）动能

·化解阻力，

增加动力。

·人的阻力来自于：自卑和恐惧。

·自信和勇敢会化解阻力，增加动力。

3）成长

·成功需要目标，

成长需要计划。

 让中层立起来的三大核心：

1）策略

2）精进

3）能量

 让高层立起来的三大核心：

1）方向【清晰、明确、一致】

·必须将个人的使命感，

融入到企业的使命感中去；

必须将个人的梦想，

融入到企业的大梦想中去。

2）境界

【思考】老板要用什么样的人？

·老板要用比自己有能力，但境界不如自己的人。

3）自我超越

·向别人学，

跟自己比。



 做长的核心
1.教育

·教育的核心价值：在于激发一个人的想象力和创造力；

教育的终极目的：在于塑造一个人的使命感和价值观。

2.文化

·植根于内心的修养，

无需于提醒的自觉，

约束为前提的自由，

为别人着想的善良。

3.觉醒

 宗教般的虔诚【信仰】

 慈善般的无私【奉献】

 学校般的成长【土壤/氛围】

·“宗”是硬件，“教”是软件；

“企业”是硬件，“文化”是软件。

·因缘和合

 领袖使命宣言
·一个有使命感的生命，

是这个世界上最伟大的作品。

·你的使命感，

正在塑造你未来的生命。

你的使命感，

正在雕刻你未来的模样。

【思考】我要如何做才能成为有魅力的领导人？（每人写 10 点）



第二天下午

 开篇
·道者，万物之所宗；

德者，万物之所府；

经者，万世之所奉。

 领袖型企业家的修炼
 一大根本：正念利他
·敬天爱人：

敬奉天理，关爱世人。

·建立自我，追求无我。

——李嘉诚

·近者悦，

远者来。

·念头是种子，

行动是扎根。

·正念：发心纯粹，动机至善。

利他：无私无我，利他为先。

·一个人选择了自私自利，就选择了渺小的自己；

一个人选择了无私利他，就选择了伟大的自己。

·去小我，

求大我，

追求无我。

·动机善，则事必成。

——稻盛和夫

·所有世间乐，

悉从利他生，

一切世间苦，

咸由自利成。



【问自己】我们要如何做，才能更好地去成就同仁？

·当我们拥有成就他人之心的时候，

自然而然就会生出成就他人之法。

·心生万法生，

心灭万法灭。

·在经营管理中，

不能违背人性，而要满足人性。

·利他是最好的利己。

·成就别人的人，最终会被别人所托起。

 两大核心：领袖=人格×能量

 三大法宝
·老子三宝：

一曰慈

二曰俭

三曰不敢为天下先

·孔子三宝：

知者不惑

仁者不忧

勇者不惧

·佛家三宝：

佛

法

僧

·共产党三宝：

理论联系实际

密切联系群众

批评与自我批评



·愚者被性格所左右，

智者驾驭于性格之上。

·领导人的修炼：因需而变。

·一个成熟的、有智慧的领导人懂得“示弱”。

·华为三宝：

以顾客为中心

以奋斗者为本

长期艰苦奋斗

·以奋斗者为本，说的就是：

以价值创造者为本。

·没有功劳的苦劳，一切都是徒劳。

·付出有多少，结果会说话。

·什么都可以骗人，唯独结果不会骗人。

·一切以成果为导向。

·巨海三宝：

正

真

善

·“三宝”的就是：企业的三大核心竞争力

【操作】寻找并建立企业的三大核心竞争力。

 四大关键
1.坚定立场

2.坚守原则

·用制度建立规则，

用文化凝聚人心。

·有规则，才能养成习惯，

有良好的习惯，才能走向文明【有秩序】。

3.顾全大局

4.自我超越



 五大通道
1.自我期许

·人生是自我期许的结果。

【思考】我对人生的三大期许是什么？

2.自我要求

·要什么，就要明确要求什么；

要求什么，才会拥有什么。

·结果是被要求出来的。

·收入等于价值的交换。

3.自我精进

4.自我超越

1）建立愿景

2）保持创造性

3）诚实面对真相

·只有真相才能给我们带来自由和解脱。

4）运用潜意识的力量

① 咒语的力量

② 想象的力量

③ 持续的力量

5.自我圆满

 领袖型企业家的“五有”

1）有学习能力

① 好学【养成良好的学习习惯】

② 快学【抓紧一切时间与机会学习】

·人生不仅仅要努力地工作，人生更需要有价值地工作；

人生不仅仅要努力地奋斗，人生更需要在核心中努力。

③ 实学【学得扎实，真学真懂】

·学习成长就是提升自身价值最有效的方式。

·培训是通向成功的天梯。【华为】

④ 活学【把理论灵活应用于实践，解决实际问题】



2）有市场意识

① 竞争意识

·当竞争形成的时候，

管理就会变得简单、轻松而高效。

·有竞赛才有进步，

有竞争才会强大。

② 创新意识

③ 绩效意识

④ 发展意识

·无是无非无烦恼，

有因有果有菩提。

3）有敬业精神

·成功者把奋斗当做一种享受。

1 有担当精神

2 有集体主义精神

3 有建功立业精神

·敬业不是指努力工作就行，而是指你愿意和这件事情，和这家公司，

和这群人好好相处一段相对较长的时间。

 执行的三个层面：

① 做了没有

② 做到位了没有

③ 做出成果了没有

·精通事业的核心：

努力做，天天做，随时随地做，做梦都想着做。

4）有专业水准

·所谓专业水准就是：精通业务，聚焦专业，善于归纳总结。

想做事，能做事，做成事。



5）有思想境界

① 超越自我

② 理解他人

③ 胸怀大局

④ 目光长远

·我们要成为“长期主义”的领袖，

而并非成为“昙花一现”的英雄。

·把自己变成厉害的人会成为英雄，

把别人变成英雄的人会成为领袖。

【试问】我的人生是要成为英雄，还是要成为领袖？

 六大角色
1.企业战略的布局者

·定位决定地位。

·战略是蓝图，

文化是经书，

员工是信徒。

2.企业文化的布道者

3.企业变革的推动者

4.沟通平台的构建者

5.经营效益的承载者

·企业的管理，

过去是沟通，

现在是沟通，

未来还是沟通。

——松下幸之助

·沟通的核心在于：推心置腹；

沟通的目的在于：达成共识，并让对方变得更有力量。

·沟通不论对错，不谈是非，只为解决问题。


