
《团队执行力训练》

---- 打通战略到执行的最后一公里

主讲人： 红亮  老师

课程背景

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。

红亮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
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
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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。

    因此红亮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，
让大家对公司的战略信以为真并且做到内心的安宁。

  课程目标

 帮助学员掌握系统、先进、实用的管理技巧和沟通技能；
 启发学员触类旁通，用执行的方式训练执行力，在日常工作中艺术性应用所学的技能；
 站在企业变革必须的角度，帮助参训人员更新营销理念，转变思维模式，统一思想；

课程运营
1.分组：课程开始前以分组的形式进行 PK，加强团队的概念，模拟企业的实际情况进行 PK 与
训练，借此也能发现每个员工对企业的贡献度与心态。
2.品牌分：设置品牌积分榜，将红旗比作企业的业绩，每个小组通过不断参与互动，参与训练，
参与学习与 PK 来获取业绩，激发学员的积极性与创造力。
3.分享：每半天结束，所有学员都会领到分享卡，按照老师对分享内容的要求对半天所学内容进
行书面分享，由主讲老师进行评分、公布并纳入品牌积分。每天的早上课前都会对头一天培训内
容进行小组内的分享会，分享会的维度为 5 有:有主题，有主持，有嘉宾，有自由，有总结。
4.互动：课程中有大量的互动，让学员参与其中，投入其中，我们认为经营的最高境界是让客户
参与经营，管理的最高境界是让员工参与管理，只有不断参与，不断投入学员学习才会高效。
5.纪律：课程前介绍本次课程纪律，并且由讲师把关，保证纪律坚定执行。

课程大纲

开营：团队建设 
一、团队如何建设？
团队是由个体组成，只有互相提供价值，才有合作可能。没有内心的强大的员工，就没有强大
的公司。
二、建立高效的学习环境
学习现场形成一种竞争 PK 的学习方式，用这种方式让学员快速进入学习和体验的状态。

第一讲:执行原点    定位定责定岗----站在系统的角度看自己
课程内容：
一、 企业转型需要从个人执行到团队执行的跨越
二、 团队执行源于战略，靠文化引导，用机制分解、让团队承担
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三、 关于战略的两个误区：1.大公司才做战略；2.战略是老板的事情；
四、 案例：北极熊与爱斯基摩人的故事；
五、从战略到执行逻辑梳理：由远及近、由虚到实、由模糊到清晰

1.梦想——远景——使命——价值观——战略目标——工作计划
2.真执行与假执行
3.企业发展的四个阶段特点及主要矛盾

六、领导“忙”之谜
   1.角色认知与定位：高中基层的职责
   2.人治与法治的过度
   3.个人与团队的区分
七、中高层权力的应用技巧

第二讲：执行文化推动----营造执行环境，给团队不得不执行的理由   

课程内容：
一、视频案例：军队如何做文化
二、突破执行困境的终极工程：执行文化打造
三、从企业经营的逻辑看执行：执行是一种商业规则
四、执行文化的两大基础：商业文化和结果文化
五、独立人格的要素：靠原则做事，拿结果交换
六、结果假象：职责不是结果、态度不是结果、任务不是结果
七、九段秘书案例分享

1.九段的逻辑
2.九段的思维训练
3.九段体系在企业的推广思路

八、结果思维训练：结果定义的确认与辨析
九、做结果的原则、思维、方法；
十、客户价值是衡量结果的关键要素
十一、执行文化落地工具与方法

1.企业病毒法 ：病毒分类与具体操作流程
2.外包思维法 ：外包标准就是交换标准
3.职业算帐法：新员工的一封信及账单 
4.分享会工具 ：有主题、有主持、有嘉宾、有记录、有总结
5.品牌积分法 ：定规则、勤公布
6.轮岗体验法 ：体验、感受、分享

第三讲：执行机制建设----打造不依赖任何能人运营体系

课程内容：
、 执行机制是执行文化的落地表现
二、 建立机制的四种方法
三、 文化管人，机制管事，文化管思想，机制管行为
四、 人没有好坏，关键看建立什么机制；
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五、 小和尚撞钟的故事；
六、不依赖任何能人的 5R 执行体系
R1：结果定义：结果一致，下属主动。管理的入口
R2：一对一责任：责任一对一，明确又清晰。把旁观者变成当事人
R3：过程检查：不检查等于不关注等于不用做。没有人做你希望的，只会做你检查的
R4：即时激励：好报才有好人。激励的关键是即时，并且要放大成集体记忆
R5：改进复制：总结与沉淀与企业最宝贵的财富。不做流程，难有收成
七、大 5R 与小 5R 讲解
八、周报周计划体系

第四讲：执行团队建设-------找到执行人才、打造执行团队
课程内容：
一、 企业执行团队建设的关键：找到执行人才，打造执行团队；
二、执行障碍分析：认知障碍、环境障碍、心态障碍、方法障碍
三、执行人才的共同点：百分百的责任心
四、百分百责任三大标准：信守承诺、结果导向、永不言败；
五、执行人才做事态度：认真第一、聪明第二
六、执行人才的执行原则：结果提前、自我退后；锁定目标、专注重复；
七、执行人才的执行战略：事前，决心第一，成败第二；
                        事中，速度第一，完美第二；
                        事后，结果第一，理由第二；
八、执行团队打造的猴子管理法

1.下属抛猴子的四大绝招：起手式、雄辩式、障眼式、马屁式
2.管理猴子的六脉神剑：归宿视角员工视角、沟通视角、上级视角、价值视角、快乐视角

九、战略与执行沟通互动训练

备注：本次培训以训练为主，训练与讲授的比例为 1:1
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