
课程背景

《战略执行力体系搭建》
                                                 ---- 打通战略到执行的任督二脉

主讲人： 齐 磊  老师

一提到战略很多人会存在两个误区：有些人觉得战略是大公司的事情，小公司不用做战略 ，
于是很多专家把战略搞成一堆模型，弄成“玄学”；也有人觉得战略是老板的事情，和中基层没
有关系，于是“战略”变得陌生且孤立。

齐磊老师积累多年的战略管理实践，提出从企业发展的原点出发，按照从远而近，从大到
小，从上而下的逻辑来制定公司战略方向，遵循大多数人讨论，少数人商量，一个人拍板的原
则来制定公司战略模式。真正实现战略的系统性、科学性、可执行性。让战略引起企业全员的
共鸣，成为团队为之而努力的指明灯。

在企业实践过程中，战略往往被作为总裁的商业机密或隐私，没有形成全员的共识，最终
极易形成“团队有力量无方向”的囧态。提到战略很容易联想到竞争，于是无数的管理者将竞争
作为主要的思考重点，把消灭敌人作为主要目的而却忽略了自己所能提供的价值，陷入“你死
我活”的极限竞争。真正的战略以发挥自身优势，极尽提供价值为核心。违背社会规律的战略
不是战略，违背客户价值的战略不是战略，与个人能力有关而与团队能力无关的战略也不是战
略。所以战略管理不是总裁的一厢情愿，不是总裁的一偏盖全，更不是总裁的一意孤行。战略
需要在社会规律之下，聚焦团队力量直指客户价值，这是前提。

我们认为制定企业战略必须从企业发展的原点开始，从梦想开始，通过团队参与的形式梳
理出企业的愿景、使命、价值观等关键指标并达成共识。继而由总裁制定出战略目标。这样才
更利于分解和执行，另外还需要梳理出来企业未来的业务规划，规划出未来公司增长业务，种
子业务，与公司的核心业务形成三层业务链。这个过程全是“内功”。对外我们则需要对竞争对
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建立一个不依赖于能人的制度化执行系统
靠制度保证执行

所有的运营系统围绕公司的战略目

标，明晰职能责任 , 加强检查质询
系统，及时纠偏 , 以确保战略实施
落地。

公司的战略目标，是由小的结果组成

的 , 分配一对一责任，依靠结果的检
查纠偏，用即时激励作驱动。确保员
工做出可以与企业和客户交换的结
果。

手进行分析，从而找出自己的优势。这种优势不是企业竞争持续的根本，只是现阶段下的比较
竞争优势。最后形成公司的战略重点。这个过程很重要，是企业管理的原点和基础。

接下来就是如何执行的问题，谈到执行很多人很容易想到领导下达指令，员工去做。这虽
然也叫执行但却是狭义的执行，是将领导指令变成结果的一个过程。往往大家忽略了公司宏观
的执行，也就是将公司的战略目标变为现实的过程。所以有了公司的战略重点后，需要各个部
门的中层从企业的战略重点里面找和自己工作相关的内容，中高层必须具备分解能力，将公司
的战略目标分解为部门的计划，我们暂称为月计划，部门负责人必须对月计划负责，因为月计
划就是战略的直接支撑。各个部门的月计划完成了，公司的战略就完成了。另外部门负责人还
需要对月计划进行分解，形成部门内每个员工的周计划，要求员工对自己的周计划负责，每个
人的周计划达成了，部门的月计划就达成了，各个部门的月计划达成了，公司整体的战略目标
就实现了。也就是说公司的执行需要由中高层带头去做，对部门负责。执行中每个人必须清晰
自己的角色定位，处于什么层面，责权利分别是什么。所有人要清晰。

计划做出来之后，需要对分解出来的计划进行检查监督，也就是做好过程管理。过程不检
查结果准抓瞎。不要寄托于 KPI 的绩效考核，绩效考核属于事后管理，事情发生后只能总结，
分享，只能下一步改进，无法对现有结果起到任何作用，因为事情已经发生了。那么过程管控
的 GS，则是对过程进行分解，进行节点的管控，同样目的是保证最终的结果实现。对于完不
成计划的同事，公司需要建立平台进行质询，这个平台我们称之为质询会。为了提高效率，必
须建立质询会的相关规定和规范，以聚焦我们的思维和行为专注于战略的执行。事后需要对结
果进行及时的奖惩并公布。同时进入下一轮的循环。

    因此齐磊老师建议此课程培训是从问题入手、采取训练的方式，让大家多参与，多针
对企业实际问题做作业，团队动手梳理出公司的战略，让学员队战略有更加清晰深入的认识，
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课程纲要

让大家对公司的战略信以为真并且做到内心的安宁。

课程

主题

《战略执行

力体系搭

建》

培训目标及收益

 掌握和制定公司战略的方式方法；制定出企业的战略目标形成

模式化的战略模板。

 掌握战略分解的原则与方法，形成可以执行的行动计划。掌握

计划执行中的纠偏与改进模式

 掌握做战略，做计划，做质询的技巧，形成企业自运营体系；

序

号
章 节  要 点 教学方法 时长

1 凝聚人心 

1) 诺基亚，苹果，三星管

理案例分析（为什么战

略管理毁了诺基亚，问

题挖掘、根本原因分

析，解决思路和建议）

通过案例分析，解读战略管理的误区，

从源头梳理的思维理念和方法；

战略凝聚人心的源头：梦想、愿景、使

命、价值观。；

案例分析 上午

2) 为什么管理者和员工会

不理解和抵触战略，什

么是真正的战略

提问与研讨

3) 什么不是战略，战略理

解误区；
讲解

4) “我有一个梦想”案例展

示，现场训练
训练

5) 愿景、使命、价值观维

度及标准
提问与研讨

6) 现场训练并 制 定 出 愿

景、使命、价值观。
训练

2 整合业务链

1) 战 略 目 标 的维度， 要

素。梳理出战略目标，

形成滚动式三年战略目

标。 战略目标与愿景、使命、价值观的逻辑

关系。

三层业务链梳理与训练

讲授　

下午2) 制定战略目标的“头脑风

暴法”
讲授　

3) 三层业务链讲解 　讲授与研讨

4) 三层业务链的案例分析 讲授　
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5) 三层业务链的现场演练 训练

6) PK训练加评比 训练　

7) 制定出贵公司的三层业

务链
讲授　

8) 战略“内功”总结 讲授　

   3 客户细分

1） 客户细分的原则与标准

转变管理者对客户细分的标准与原则。

掌握独特客户价值分析的方式方法

讲授　

上午

2） 价值战略与竞争战略的区

分
讲授　

3） 客户细分现场训练 　训练

4） 独特客户价值曲线讲解 讲授　

5） 独特客户价值分析训练 训练　

6） 比较竞争优势提取 讲授

7）案例分析 讲授

4
核心

竞争力

1）核心竞争力与比较竞争
优势的区别

掌握核心竞争力与比较竞争优势的区

分，明白核心竞争力培育的要素。

讲授　

下午

2）核心竞争力的两个要素 演练与研讨

3）案例分析：沃尔玛的核
心竞争力

讲授　

4）案例分析：茅台啤酒的
悲哀

讲授　

5）如何在客户心中留下
“不死”的基因

讲授　

6）企业短期盈利不难，持
续盈利的根本是核心竞
争力的培育与打造。

演练与研讨

7）战略规划纲要大 PK 训练

8）年度及月度战略重点 　讲授与研讨

5

序：战略与

执行解析

1) 中高层的执行源于责权

利

执行不力的根源是责权利不对等;

掌握建立机制的方式方法，现场

真正的执行基于战略，针对客户，帮助

团队;

4R 执行系统的大小 4R;

讲授

2) 建立执行机制的方法 讲授与训练

上午

3) 中高层的角色定位与管

理方法
讲授与研讨

4) 战略与执行关系 讲授

5) 战略重点的维度与分解 讲授与训练

6) 执行系统简介 讲授
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执行体系的

常规武器---

月报月计划

训练

1） 月计划讲解

掌握分解战略重点与形成月计划的能

力，输出标准化月计划，利于检查，利

于汇报，利于公开。

讲授　

下午

2） 月计划的格式、维度、规

则
讲授　

3） 月计划话术 　讲授与训练

4） 什么是结果定义 讲授　

5） 如何做到可考核 讲授　

6） 月报月计划的主要问题 讲授　

7） 月报月计划体系与绩效考

核的区别
讲授　

8） 总结：月报月计划包含的

思维与文化
讲授　

7
执 行 机 制 之

质询会机制

1） 质询会及其意义
掌握质询会的操作流程，规范话术，高

效开会减少无关事项对于执行战略的干

扰。

讲授　

上午
2） 质询会的程序和话术 讲授　

3） 总裁、高管质询要点 　讲授与研讨

4）质询会的原则和标准 讲授

8

执行体系的

超级武器

YCYA

1） YCYA 承诺管理系统

掌握应急事件或久拖未决事项的处理方

式处理方法，做到高效、有力度。

讲授　

下午
2） YCYA操作流程 讲授

3） YCYA 的使用范围 讲授　

4） YCYA 的操作要点 讲授　

5） YCYA 的现场演练 训练　

思考与问答
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