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前言

　　对于团队领导者，本书旨在帮助他们提升组建团队、确立目标、领导成员、考核绩效等技能，从
而带领团队尽快达成目标；对于团队成员，本书的重点在于帮助他们解开定位团队、解决问题、应对
压力、优化绩效、执行协作等困惑，从而帮助他们迅速提高业绩。
正是为了帮助团队领导者和团队成员共同打造高效团队，弗布克公司策划编写了《如何建设团队》一
书。
　　清清楚楚学技能，扎扎实实抓建设，稳稳当当达目标。
本书通过详细论述10大修炼，帮助团队领导者和团队成员积累经验、增长见识、提升技能。
　　修炼1：通过团队定位，揭示团队内涵、存在价值、资源概貌。
　　修炼2：通过确立、评估、校正三个角度演绎如何设置团队目标。
　　修炼3：着手组建团队，“一个萝卜一个坑”，为团队成员找对“坑”。
　　修炼4：为团队领导者讲述领导之方、沟通之法、凝聚之道、方式之别。
　　修炼5：应用方法和工具，提升团队整体的执行能力和协作效能。
　　修炼6：通过绩效考核与改善，弥补团队“短板”，发挥团队整体优势。
　　修炼7：诊断和解决常见团队问题j应对和处理团队中的各种压力、危机。
　　修炼8：掌握学习型团队的建设方略，在工作中学习，在学习中工作。
　　修炼9：态度为先、忠诚为本、敬业为准、责任为纲，夯实建设根基。
　　修炼10：阅读管理语录，借鉴团队建设心得，激发团队建设活力。
　　本书采用了“了解知识——掌握方法——运用技巧——借助工具——达成目标”的写作思路，通
过案例、故事等为读者启发思维，通过步骤、流程等为读者理顺程序，通过方法、工具等为读者提供
指南，通过法则、技巧等为读者指点迷津，让读者在轻松幽默、深入浅出的语言风格中感悟团队建设
的真谛。
　　本书适合身处团队或即将开始组建团队的团队领导者以及希望在团队工作中获得进一步发展的团
队成员使用，适合开展团队建设课程讲授的培训师和高校教师使用，也适合想要开展管理技能培训的
企业作为教材使用。
　　本书能够顺利成稿，得益于许多人的帮助，卢斌、张秋敏为本书编写了部分故事和案例，韩伟静
、袁燕华、刘丽、张俊娟为本书提供了图形和表单的帮助，李艳、滕晓丽、曹静静对本书的绩效考核
一章提供了指导意见，王波、全琳琛、王光伟为本书写作提出了大量宝贵的意见，
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内容概要

　　《如何建设团队》基于团队建设的实际工作，内容涵盖了团队定位、设立目标、组建团队、领导
团队、团队执行、团队协作、团队绩效考核、解决团队问题、处理团队压力、应对团队危机、建设学
习型团队、稳固团队根基、团队建设语录13个方面，为管理者和普通员工提升团队建设技能提供了原
则、步骤、诀窍、方法、技巧、工具等方面的帮助。
《如何建设团队》语言通俗易懂、简练生动，力求“以案例说服人、以故事打动人、以工具辅助人、
以语录鼓舞人”，最终帮助读者轻松解读团队建设难题。
《如何建设团队》适合身在职场的团队领导者和团队成员阅读，也适合讲师开展培训使用，还适合高
校教师作为教学参考。
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章节摘录

　　真诚地对待领导　　对于一个团队来说，团队的领导就是团队的核心，对团队领导真诚就是对团
队真诚。
　　对领导的真诚，需要每一名团队成员用行动来表达。
只有在工作中处处为领导着想，与领导保持步调一致的人，才能称得上是真诚地对待领导、对领导负
责的团队成员。
　　工作中，仅仅对自己负责、对工作负责是远远不够的，因为团队工作中真正承担更多、更重责任
的是团队领导者。
所以，为领导着想、对领导负责也是对一个团队成员的最基本要求。
　　超过领导的期望　　一家电脑销售公司的销售经理吩咐三名销售专员去做同一件事：到供货商那
里去调查一下电脑的数量、价格和品质。
　　第一名销售专员5分钟就回来了，他并没有亲自去调查，而是向现场销售人员打听了一下供货商
的情况，就回来做汇报。
30分钟后，第二名销售专员回来汇报，他亲自到供货商那里了解了一下电脑的数量、价格和品质。
　　第三名销售专员90分钟后才回来汇报。
原来，他不但亲自到供货商那里了解了电脑的数量、价格和品质，而且根据公司的采购需求，将供货
商那里最有价值的商品做了详细记录，并和供货商的销售经理取得了联系。
另外，在返回途中，他还去了另外两家供货商那里了解了一些相关信息，并将三家供货商的情况做了
详细的比较，制定出了最佳购买方案。
　　结果，第二天公司开会，第一名销售专员被销售经理当着大家的面训斥了一顿，并警告他，如果
下一次出现类似情况，公司将开除他；第三名销售专员，因为勇于负责，恪尽职守，在会议上受到销
售经理的赞扬，并当场给予了奖励。
　　当团队成员把自己的双脚放在领导要求的“标准线”之上，做得永远比领导要求得更好，那么，
这样的团队成员得到的不仅仅是业绩上的突出表现，更重要的是团队领导的认可和信任，得到下一轮
机会的“优先权”。
　　弥补领导的不足　　要像对待长辈一样，勇敢而尊敬地指出领导的错误。
纠正长辈的错误是为了家庭的幸福，纠正团队领导的错误是为了团队的利益。
　　作为团队成员，一定要帮助团队领导完美地完成工作，与领导一起进步。
永远不要眼睁睁地看着领导犯错误而不提醒，妄图借此机会取而代之。
　　一个负责的团队成员，应该知道在哪里配合领导。
如果团队成员可以帮助团队领导取得骄人的业绩，团队领导得到提拔的时候，肯定不会忘记好好“犒
劳”这名团队成员。
　　10.4.5 对结果负责　　不要说“差不多”　　团队成员的工作态度直接影响着工作的结果。
在工作过程中不要存在“差不多”的想法，殊不知，千里之堤，溃于蚁穴。
不管是差1％，还是差99％，都会给团队工作带来诸多的不确定因素，在某些时候“100-1=0”。
　　强化结果导向　　团队是靠结果生存的，如果每个团队成员都满足于苦劳，满足于“我尽力了，
做不到我也没办法”，那么团队就没法生存。
团队领导者们普遍重视有杰出绩效的团队成员，“没有功劳还有苦劳”的时代已经一去不复返了。
　　拒绝任何借口　　工作中不要找任何借口，失败后不要找任何借口，人生中同样不要找任何借口
，选择责任还是选择借口，体现了一个团队成员的工作态度。
在工作中，不要把过多的时间花费在寻找借口上。
有了风险就要去化解，出了问题就要去解决。
　　总之，想尽办法去完成一项任务，而不是为没有完成工作任务去找借口。
只要团队成员有敬业、负责的态度和坚定的执行能力，就没有完成不了的任务。
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编辑推荐

　　语录+故事+案例+方法+工具+游戏+测试。
避开职场陷阱化解工作难题、打造管理魅力提升公司业绩。
　　发人深省的培训语录·简单新颖的培训故事、角色互动的培训案例·多维可行的培训方法·实用
简便的培训工具、生动有趣的培训游戏·方便易行的培训测试。
像您提供全面细致的培训素材。
让您感受实实在在的培训价值。
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