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https://www.100test.com/kao_ti2020/289/2021_2022__E7_AE_A1_

E7_90_86_E6_A1_88_E4_c123_289336.htm 在执行专案任务的时

候，要鼓励全员锁定最后期限，培养“一开始就冲刺”的速

度意识。 什么是真正的执行力？执行力就是把想法变成行动

，把行动变成结果。企业执行力比较弱的原因往往就是：有

了想法没有行动，有了行动看不到预期的结果。我们经常发

现有的员工自以为是，在执行中修改、偏离公司的决策，虽

然在行动上有不俗的表现，结果上却不尽人意。执行力是全

员的事情，必须建立“上下同欲者胜”的理念，培养团队成

员“合心、合力、合拍”的协作精神。 “3倍速”的增长是

可以实现的 执行力为何要以3倍的速度提升，而不是“2倍速

”也不是“5倍速”呢？首先从中外著名企业发展的速度数据

来看，沃尔玛成为全球最大的跨国公司、戴尔跻身世界500强

，三星电子取代索尼成长为行业中翘楚，联想从50亿增长

到300亿⋯⋯这些企业的共同特征是每年增长的速度都是行业

平均水平的3倍以上。也就是说要建立在行业中领先的地位，

必须保持企业持续快速的增长。 从企业运作特性可以看到，

企业总体目标完成，靠的是各个职能部门互相协作。木桶原

理告诉我们：由许多长短不一的木板围成的一只水桶，装多

少水是取决于其中的最短的一块板，而企业运作的水平是由

功能最弱的那个环节决定的。各部门之间的协作关系不是简

单的相加相减的关系，而是相乘关系。 产品和服务通过销售

转移到消费者手里，要经过市场研究、品牌推广、物流储运

、卖场管理及用户服务等10个环节，在这里，我们给出3个公



式： 公式1： 1×1×1×1×⋯⋯×1＝1 公式2： 0.9×0.9×0.9

×⋯⋯×0.9≈1／3 公式3： 1.1×1.1×1.1×⋯⋯×1.1≈3 公

式1告诉我们：如果每个环节的工作人员都努力完成自己的工

作，业绩百分之百完成，即达到1的标准值，那么公司总体目

标只是如实完成。 公式2说明一个非常可怕的后果。假如每

个环节的工作只打了10%的折扣，企业总体已经损失了三分

之二的竞争力了！ 公式3表明：即使每个环节、每个岗位的

能力只提升百分之十，但10个1.1相乘，其乘积约等于3。大家

只要齐心协力，哪怕共同提高一点点，3倍速提升执行力的效

果是完全可以实现的。 用反向思维培养执行力 提升执行力有

三个途径，首先是打破团队惯有的思维方式。我们的传统思

维方式都是“有因才有果”，根据现有条件设定目标。但是

在团队激励系统中，我们要尽量打破这种惯用思维方式，使

用“果因关系”的思维模式，根据目标制定实施计划，才能

达到目标。 两年前我在一家生产建筑装饰材料的集团公司做

咨询的时候，就用这种思维方式招聘7个产品事业部经理。我

们要求笔试人员依据每个产品事业部的销售目标任务来做计

划方案，分别就任务的地区分解、事业部的组织结构、人员

安排、渠道管理中的价格体系、货品管理、市场策划中的促

销、广告投入等展开论述与操作设计。最后从20个入围方案

中挑选出9个优秀方案，并任命其中7人担任产品事业部经理

，2人担任总裁助理。在产品事业部运作中，7个事业部总经

理当年的任务全部完成，集团总体目标达成率为121.3%。 从

这个案例中，我们得到一个启示：计划就是对完成任务的彩

排！果因关系思考法中的精髓就是预先知道“果”，运用反

向思维找出“因”。只要把“因”中各个元素一步一步做好



，目标就一定能达到。 目标决定方法：执行任务的法宝 提升

执行力的第二个途径是：目标意识。我们发现，有些营销人

员在接触新的目标任务时会“哇”地一声：天文数字！他们

为什么会被数字吓倒？深层次的原因是脑子里面的目标意识

习惯用现阶段的“方法”去度量新阶段的“目标”。但我要

告诉大家，“方法决定目标”是错误的。正确的理解应该是

“目标决定方法”，比如说，完成3亿的销售任务跟完成2亿

的销售任务的方法是不一样的。 我在辅导一家生产电工产品

的合资企业时，就曾运用“目标决定方法”的理念调整该企

业办事处经理执行任务的方式。那年2月份，办事处的邱经理

销售任务是350万，实际完成230万，未完成目标120万。3月份

办事处任务也是350万，但根据公司滚动式目标计划体制规定

，实际上3月份邱经理身负470万的销售任务，这相当于2月份

实际完成额的两倍，邱经理当然产生了畏难情绪。 后来，他

向我寻找解决办法。我在召集营销人员开会的时候，第一个

问题就是：完成470万任务跟完成230万任务的方法是不是一

样？所有人当时都愣了好长时间，最后齐声说：当然不一样

啦！那么唯一的办法就是寻找新的方法。我们注意到2月份主

要是依靠原有渠道铺市产生的业绩，但代理商基本是夫妻老

婆店，分销能力比较弱，因此靠渠道分销是不能完成3月份的

任务的。我们分析产品竞争优势后，找出了一个产品230W高

功率节能灯作为突破口，并用这个单品拿到了某大集团一

个600万标的工程直供项目。紧接着又选出一个工程直供代理

商，让他首批吃进300万货。这样一来，仅230W高功率的节

能灯就让邱经理在3月份完成了900万的销售任务，加上原有

渠道分销130万，销售业绩总量突破1000万，成为当月全国销



售冠军。 从这个案例中，也使我们得到一个启示：目标是用

来超越的。 在行动中追求完美：竞争中的执行力 提升执行力

的第三个途径是：速度意识。中国有句成语叫“行成于思”

，这句话本来是没有错的，但用这种思考的方式来经营企业

有时就会有问题。因为企业是靠竞争的方式生存的，稍不留

神，一个难得的竞争机会就会失去，难怪海尔集团CEO张瑞

敏感叹：最难的决策是正确决策之后的连续性决策！良机是

抓到的，而不是在思考中等来的。我们永远要记住：只有想

法而没有行动，这不叫执行力。 2002年，我在给一家著名的

休闲服品牌A公司上培训课时，得知A品牌的最大竞争对手B

公司将于当年8月18日在株洲举行旗舰店开张仪式，届时将邀

请各大商场经理及休闲服装领域中经销商参加，招商活动自

然也是重头戏。这对A品牌来说是致命一击，因为B品牌在华

东地区以绝对优势压过A品牌，A品牌若丢失中南五省市场份

额，无疑向对手拱手相让了半壁江山。同样也是刚得到消息

的A公司郭董事长对我不断摇头：现在离他们开业不到两个

月时间，即使也想在株洲开设旗舰店，时间也不允许啊，哪

有这样的神速？ 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下

载。详细请访问 www.100test.com 


