
执行风暴
企业的核心竞争力在于执行力，没有执行力，一切都是空谈。执行力

决定企业的成败，任何企业的成败，都是执行力的失败，任何企业的成功，

都必然是执行力的成功。

壱、 我们的企业病了

1、 制度缺乏权威性，没有得到完全落实

2、 员工缺乏向心力，工作没有激情

3、 企业效益下滑，社会贡献力降低

弐、 执行就是不折不扣的拿到成果

任务≠成果         做了≠做到

做了×100=0 分     做到×1=100 分

完成任务→被动→走过程→找借口→零或负引发

做成果→主动→做结果→负责任→价值或正引发

如果完成任务可以原谅，团队就不会为成果有无价值负责任，如果过

程到位还能得到奖励，就无形中培养了团队的任务惯性。

参、 执行不力的三个原因

（壱）制度原因

1、 领导制度

领导大还是制度大？领导的权利大制度的威力就小，领导权力小，制

度威力就大。

制度为什么没有神圣性？核心领导者对制度没有敬畏感。

2、 模糊制度：模糊→分歧→内耗→不了了之→负面的惯性



     成立制度审定委员会：（1）是否量化到数字；（2）量化的制度是否

合理；（3）合理的制度是否共识；(4)共识的制度是否有效贯彻；（5）

贯彻执行是否坚决

     推行制度最重要的方式：发生与制度相符的事情坚决执行并大肆宣扬。

     你越敢执行制度，他就越不敢违反制度

     你不敢执行，他就越敢违反

     你越敢执行，他就越不敢违反

     你越不敢执行，他就越敢违反。

      2、养病的制度

     好制度自动锁定员工的焦点和行为。

     好制度就是让，坏人赶紧走出来。

     不是好人就是好报，而是好报造就好人。

     一个伟大的制度可以让一个平凡的人变得伟大；一个糟糕的制度可以

让一个伟大的人变得平凡。

3、 朝夕制度

制度只要颁布了就是对的，错的也是对的，透过错误的执行可以培养

强大的执行惯性。

制度是大家的共识，神圣不可侵犯，制度是企业的筋骨，改制度就是

伤筋动骨，重大的制度要升级为企业的基本法，视为制度中的制度。

（弐）文化原因

文化是自然的影响力，润物细无声，可以牵引认得思想，抢占人的心

智，驱动人的行为。



1、触动人心的神圣使命，赚钱只是结果，不是企业存在的根本目的

和意义。

使命感是企业存在的最大理由和持续发展的源动力。

使命是凝视众人最神圣的理由。

2、吸引人心的宏伟远景

最相信公司远景的人才能战斗到最后。大愿吸引大人物，成就大事业

小愿吸引小人物，成就小事为一。远景爆发威力的关键，信守承诺，坚决

实施。

3、统一心的价值取向

人与人最大的冲突，就是价值观的冲突

价值观是生命底部的声音，是为人处世的行为准则。

核心价值观最大的威力是不依赖权力和金钱，却能感召和约束团队的

行为。

价值观是非制度却比制度更重要的行为准则。

4、牵引思想的理论导向

理念最大的威力就是以同仁认同的思想来引领和锁定他的行为

结论：光有制度没有文化，要么执行有力，要么执行崩盘，光有文化

没有制度，要么自然推动，要么软弱无力。

（参）人员的原因

1、 亲人、友人、爱人

要“小家”成为小企业家，要“大家”成为大企业家

管理人员应做到：没有亲人，只有同仁。来去升降都走正常程序。执



行制度罚先奖后，罚重奖轻。

2、能人：能人中的首善要大肆宣扬，能人中的首恶要坚决拿下。拿

下一个能人，比拿下 100 个普通人更有执行的驱动力。

不受制于能人的根本方法：培养更多的能人，拥有更多的替身，找到

更多的接班人。

3、老人：宁给报酬，不给懈怠空间，制造危机感，坚决淘汰或迫使

进化。

4、庸人：双开原则：要么开发，要么开除。

四、执行模式的七大步骤

（一）挑选执行人：优秀执行人的特质

1、信守承诺：用生命坚决捍卫自己的承诺；2、成果导向；3、绝不

言败：不折不扣执行到底。

（二）明确成果：

1、任务指标明确；2、尽可能量化；3、具有挑战性。

（三）明确期限

期限决定了团队的效率惯性，制定期限，一要精准，二要有挑战性，

尽量缩短。三要明确确认，杜绝借口。

（四）制定措施

永远不要改变和下降既定的成果，而是要持续的增加措施。

1、裁减：对所涉行业、公司、产品、项目、员工、客户等，快刀斩

乱麻，该裁减的坚决减掉。

2、聚焦：快速爆发强势行业、产品、区域等聚焦所有浓厚重点突破。



3、降价和涨价：裁减产品降价，做量；聚焦产品涨价，做质。

4、加大激励

5、加大促销

6、放大差异：将少量的不同透过资源的聚焦，持续的放大就会变得

与众不同。

将 10%的不同放大 10倍就会变得 100%的不同。

7、文化渗透：（1）视觉化：上墙、板报、期刊等（2）故事化：发

现外部、挖掘内部的各种有用故事；（3）会议、演讲、晚会、文化考试

等；（4）视频化

8、产品营销组合

9、搜集证据：证据是消除担忧、建立信赖最有效的方式。（1）图片。

（2）数字化：文字可以感性诉求，数字可以理性说服。（3）文字化、视

频化

10、单项目、单区域、单特色冠军：（1）聚焦优势；（2）发现劣

势；（3）定义需求；（4）持续专注；（5）重复传播。

11、增加通路

12、VI 识别系统：成本极低，价值极高，持续有效的广告。

13、行销广告语：一句话能够表明给客户带来的价值，能够撬动客户

的需求，同时与对手不同。

14、打造训练系统

企业的后劲在于培养接班人的力度和速度。

没有后续优秀接班人支撑下的赚钱与壮大，只是短暂、临时、运气、



碰巧式的成功，跟持续无关。

15、客户细分，聚焦优质客户，差异化服务。服务品质始终如一，服

务方式绝对差异。

16、借渠道

17、定位，没有定位本行业就没有地位。

18、品牌的核心价值：就是所能给客户带来的核心价值点，是客户在

乎的，并且对手所不具备的。

19、品牌的运营及有效策略的改进。

20、风险承诺

（五）明确检查的流程

下属不做希望的事情，只做即将要检查的事情。检查可以让结果提前

自我退后。

1、 明确检查人

2、 明确检查时间

3、 明确检查方式

4、 明确检查人的责任

（六）奖惩

1、奖要舍得，罚要狠心，奖要奖得心花怒放，罚要罚得心惊胆颤。

2、奖励一人一次，引发多人多次重复贡献

   惩罚一人一次，避免多人多次重复损失

3、奖励要阶梯式上升，让人动力源源不断，惩罚要一步到位，罚得

够狠，就避免的更加彻底。



4、奖励一定是团队想要的，惩罚一定是团队痛苦的。用奖诱惑推动，

用罚迫使推进，双向促使才能保证最大的执行推力。

5、奖励公司慷慨给予，惩罚自己主动拟定

6、领导者要对自己狠一点。只有对自己能够狠，才能引发一群对自

己够狠的人，形成一支狠性，强悍的执行力团队。

7、无论奖惩都要在约定的第一时间坚决兑现。奖励要在团队的期望

中兑现，惩罚要在团队的预期中兑现。同时要大张旗鼓，才能引爆全员的

执行力。

8、有功自下往上奖励，有过要自上往下开始惩罚。只有这样，才能

形成上下一致的向心力，凝聚力和战斗力。

9、职务越高，年限越久，资格越老，惩罚越重，对执行的推动越大，

更能起到消除执行障碍的作用。

10、奖励不仅要有物质的，更有精神的。光奖物质不奖精神，会使人

唯利是图，光奖精神不奖物质，会使人缺乏狼性。

（七）共识与承诺

达成共识是避免执行障碍最重要的力量，形成承诺是杜绝借口最重要

的武器。

共识和承诺一定要公众化和书面化。

五、解除执行障碍的三大观念

（一）没有条件:满足一个提条件的人，就会激发一群人提条件的证据，

同时打击无条件的执行者。

（二）没有借口：执行没有借口，不是因果关系，而是果因关系。先



讲原因再讲结果，让他拥有讲借口的力量，先讲结果再讲原因，让他没有

找借口的底气。

（三）没有不可能：不可能扼杀了无数的可能，很多的不可能都是自

我的假象和定义，事实上根本都不存在。

想法×逼真×确信=现实


