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E8_A1_8C_E5_8A_9B_E4_c78_350155.htm 每当人们谈到公司

的工作做不好就说是执行力不好，因为公司许多很好的政策

和策划因为没有有效的执行而夭折或不能产生应该有的效果

，而因此总是抱怨说是员工工作不到位，总是强调要提升执

行力，花了很多财力和人力培训开会，但效果总是不尽如人

意，那么执行力差的原因到底什么，怎么去改变提升？ 本人

这么多年的工作经验和实践分析认为，企业执行力差的原因

有三：一是企业的工作规范要求和奖惩条例不明；二是政策

和策划文件的可以执行性太差；三是执行者的理解能力太差

。第一第二条是和领导层有关，是需要提高企业的管理和策

划水平来提高和改善。而第三条的理解力是提高执行力之最

重要而且需要也可以通过对执行层培训提高的原因之一。 我

在工作中的几个例子就充分说明了这个问题： 市场部为了提

高公司有限宣传费用的效率，同时提高宣传物料利用率和经

销商对宣传物料的珍惜程度，策划制定了一个关于宣传物料

的申请使用条例，所有的物料费用有经销商支付40%，下发

到办事处。执行条例的目的是提高公司宣传费用的总量（增

加了40%）；执行条例的意义是利用经销商的共同投入增加

宣传的力度；执行条例的可行性一是我们产品的利润空间主

要在经销商方面，他们需要支付上市推广的费用，二是同类

竞品有相同的条例。这么一个明确的执行文件，在不同的办

事处得到了两种截然不同的执行结果，充分理解文件的经理

很轻松的赢得了经销商的理解和支持，执行了公司条例，很



快达成了条例的目的，很快提高了促销力度，还对市场部的

策略提出了表扬，认为这样减少了他们申请物料的难度，可

以更好的促销活动；反之有限的办事处经理因为没有正确的

理解条例的目的意义，他就告诉经销商以后向公司申请物料

要他花钱了，不能免费了，经销商就不爽了，不做促销活动

了，办事处经理再怎么说，他们也不理睬做促销，办事处的

销量也直线下降，经销商和公司关系也变得不和谐了，条例

在他那里非但没有执行，使原来的要求也不能执行了。 为此

我对两类办事处经理的理解和传达语言等工作进行了沟通了

解，其结果就很明确了。前者理解了公司条例的目的意义，

也同时把执行条例意义和好处全面向经销商传达和讲解，

就100%的有效执行了公司的指令；而后者就把条例理解为公

司要少花费用，从经销商那里拿更多的钱做促销，他所传递

的信息就是让经销商付出更多的钱，这个状况还能执行这个

公司指令？反而给他的工作带来麻烦，增加了他的工作量。 

我们知道我们下达一个工作文件指令时，可以说是有绝大部

分下属会去执行，如果其理解力相同的条件下，其差异就是

工作的积极程度的不同，部分执行的快而全部，而部分是慢

而且不完整，这时指令的执行力应该达到80%以上的效果；

多少当理解力不同时，就上面的同样执行，下属付出相同的

工作努力，其指令的执行力应该只有60%甚至不到的效果。

因为当指令下达时，下属第一步工作解释充分理解指令文件

的目的和意义，再进一步了解工作内容和执行步骤和方法。

如果下属正确的理解了指令文件的精神和要点，他就可以快

速有效的执行，反之当片面的理解了文件要求，花了九牛二

虎之力走了弯路和歧途，可能产生好的执行力吗，一旦目的



和意义错误理解就更不可能有效的执行指令了，更不可能产

生工作成果，如果有一半的下属理解出了问题，20%的下属

工作不够认真，还有可能产生多少执行力？显而易见如果提

高了下属的理解力，就可能产生事半功倍的效果，就在员工

的工作态度不变的条件下，执行力就会大大的提高。 所以理

解力是决定执行力的关键因素。只要我们通过培训员工的理

解力，我们企业的执行力就可能企业进步的核动力！ 100Test 
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