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建 立 责 任

企业痛点

一项来自美国盖勒普公司的调查显示，在美国仅有不到 1/3 的人们有工作敬业度（在中国这个数字也没有很高），

有高达 20%的员工每天就是混日子。而另一个数据表明，高度敬业的组织，其员工的留人率要高 87%；盈利与效

率要高 16%，客户的忠诚度要高 2 倍。由此可见：企业员工在工作中的投入度或积极性，直接影响企业的组织绩

效。

每个公司/团队都要达到相应的商业目标，但归根结底都是需要人来完成
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让人们自主的选择担责

解决思路

那么如何让员工承担责任，创造更高的绩效呢？经过研究发现，真正的责任来源于在组织可以与个人产生链接的时

候。

《SDI®建立责任》有效帮助员工将组织需求和个人动机联结起来，帮助自己和团队员工在工作中找到价值感的来源，

使人们越发主动的承担责任，员工的敬业度可以被大大地提升或被激发出来。

责任的产生是由内而外的；

您的核心竞争优势帮助您认识自己；

您想要什么，您对什么感兴趣，

您愿意为为什么事情负责。
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课程大纲

模块一 深入理解真正的“担责”

• 分组讨论何谓“担责”

• 每个人对责任具有主人翁意识并采取主动

• 通过优势行为来探究主动性

• 责任模型的关键要素-28 个优势

• 2 对 2 互相访谈

模块二 “担责”的驱动力 — 你的核心

• 组成核心的三种主要动机

• 运用动机价值体系理解你的核心

• 不同动机价值体系如何驱动担责

• VIDEO (责任的驱动力一透过现象看本质）

模块三 自身障碍 — 个人滤镜

• 滤镜如何影响人的观感

• VIDEO (滤镜的影响一父与子的冲突）

• 不同核心对各项优势的不同看法

模块四 “担责”的沟通障碍 — 彼此冲突

• 各个动机价值体系触发冲突的原因

• 认识冲突与对立的关系

• 冲突中动机的变化引发沟通障碍

• 了解冲突序列及各个阶段

• 三个阶段的冲突小组活动

模块五 突破自我，实现“担责”

• 追寻动机的奥秘

• 摘去滤镜看世界

• 化解冲突

• 扩大选择，加强匹配

• 小组讨论：本公司应该使用的六个顶端优势

领导力发展的需求

课程流程

课前：

1、课前进行访谈，收集企业实际遇到的问题，以便在课上着重解决

2、学员完成动机价值体系、冲突序列及个人优势测评

课中：

1、解析个人 SDI 及优势测评，了解自身内在动机

2、进行小组体验活动，在各个角色中理解模型

3、课中穿插多段场景或总结视频，使概念更清晰
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验收成果

课程特色

1、课程基础和方法论建立在认知心理学理论上，并经历 40 年的实践证明；

2、在线测评，提供个人动机价值体系报告；

3、课程架构体系完善，深入浅出，适合各层级的学员；

4、图形化的工具可以帮助记、便于使用，实战，可复制易具有工具性；

5、高效实用的行动计划，便于付诸实际解决共工作问题的方案。

SDI®有效且实用，对于自我认知与他人认知，并行与他人关系中发展有效合作非常有帮助。此课程的理论基础

是来自关系认知理论，它给出的一套测评项目，准确测量出人才的动机价值系统和冲突关系序列，便于企业有

效整合人才优势并创建高效的合作团队。

课后：逐步制定联系实际的行动计划

行动计划：

学员在课堂上既探讨自己，也探讨与自己在关键情境中所扮演的角色及责任。在课堂上既学习案例，也运

用所学习的原则和策略，与学习到的“我的动机”和“我的冲突序列”相结合，并在结束培训前制定行动计划，

回到工作岗位后采取措施改善自我以及在工作中获得主动性。学员将制定两个方面的改进计划：

■ 在关键情境中拥有主人翁意识：根据分析自己的 SDI 报告，确定自己的动机及在此情境中的角色及责任，

并根据所学知识分析此情境中的“动机”和“我的冲突序列”。

■ 从关键参与者中获取主动性：分析在情境中关键参与者的“动机”、“冲突序列”和“你说观察到他的优势“并
制定行动计划。

课程收益

组织收益：

 提升学员自身敬业度，提高员工绩效

 提升员工主动“担责”的积极性，把工作提升

至责任感的高度

 增进团队间的协作，提升绩效

个人收益：

 改善人际关系，提高沟通能力及工作效率，提高绩效

 有效地自我激励

 突破自我，主动发展自身所需的优势，将自身优势发

挥到极致
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学员感言

雷克萨斯网络发展部经理

我们的许多销售人员认为他们提升了自己分析需求的能力。事实证明现在客户的整个购买过程顺利多

了。

Beverly Kaye ,

人才引进和保留的最大驱动力之一就是发展。为了帮助优秀员工成长和发展，管理者需要全面了解他

们。这个课程教授了学员如何更好地理解影响工作绩效的动机的个体差异。

跨国大型药企学员

深刻了解自己的性格特点，更好的在今后工作中发挥自己的优势，避免自己的不足。

全球领先的认证服务企业学员

更好的团队建设，有利于以后的业务开展，更好地服务于客户。

课程时间
课时：2 天（14 小时）

课程对象
Team Leader、专业技术人员、部门沟通者

培训形式
内部培训（20-25 人）、公开课、讲师训、工作坊、翻转课堂、定制项目


