
创新求变，用市场思维搏取稳定增长 

——集团整体战略和增长战术阐释 

 

近期，集团和区域战略解码正在紧锣密鼓的进行，相信仍有不少的员工在心

里犯嘀咕，集团为什么要定战略？战略和我有什么关系？集团战略是什么？我们

要去往哪里？该如何去？即将到来的 2021 年我们如何聚焦解决眼下千丝万缕的

制约我们发展的问题？作为泽瑞的总舵手，我为泽瑞的发展和员工的成长负责，

有必要把泽瑞的增长战略意图和大家阐释清楚，希望泽瑞的每个成员都能清晰我

们所向何处、意欲何为，创新求变，用市场思维搏取稳定增长，在接下来的战略

解码及落地过程中能充分发挥集体的智慧，以终为始的开展各项工作。 
 

一、 战略的基本概念 

1、什么是战略？为什么要定战略？  

战略是以价值创造为目的，定位某个组织以寻求竞争优势，专注于某个终极

目标并设法实现它。伟大的战略是摆脱当下，聚焦未来的艺术。任正非说，战略

是火炮射程之外的艺术，说的就是这个道理。因为做不到，所以才需要规划；因

为完不成，才需要制定路线。能做到的是战术，叫按部就班，我们必须不断更迭

自己的认知，才能拓展我们脚下的路，到达战略制高点。如果你自己没有战略，

那么你就是别人战略的一部分。 

2、战略和战术有什么区别？ 

战略是指当无可为时知道如何为之，战术是指当有可为时知道如何为之。战

略是抽象的，以长期目标为基础。战术是具体的，以立即发现最佳着法为出发点。

举个易于理解的例子，毛泽东提出的 1653 农村包围城市就属于战略层面，而地

道战、地雷战、长征途中四度赤水都属于具体的战术。 

我们可以针对任何事情制订战略和战术，生活、工作、学习中，无论我们想

要做什么，我们都要清楚地理解战略和战术的区别，以及最终如何将二者进行有

机地结合。若没有战略，我们就面临着生活中漫无目的地漂泊的风险，对我们想

要获得的进步感到不确定和困惑。而若没有战术，我们将生活在一厢情愿的想法

与不满的情绪之中。每当抵达目标的道路不够顺利的时候，我们就需要及时调整

战术，如果没有战术，那么所谓的执行战略行为就变成了纯粹的依靠运气的事情。 

3、企业战略和每个员工有什么关系？ 



企业战略和每个员工息息相关，企业的发展和员工个人成长相辅相成，相互

依存。没有企业的发展，就不会给员工提供好的发展环境；企业给员工提供了资

源，提供了战略方针指引方向，员工在战略方向的牵引下才能更好发挥个人的能

力和潜力。同时，企业要更好的发展，也离不开员工的成长，空中楼阁只是想象

中的事情，九层之台起于垒土，企业的发展构建在员工成长的基础之上。 

在清晰这些基础的概念后，我们再回归到泽瑞的战略中来。经常听到个别员

工表示，对集团的战略不清晰，造成这种不清晰的原因，如果是我表达不清晰，

那么我希望下面的陈述能让大家一改往常，如果是大家压根儿不关心或者没有领

悟，我希望大家也能乐守岗位职责做好自己该做的事。 

 

二、 集团战略的阐释 

1、泽瑞的战略是什么？ 

如果用一句话概述，我认为是：基于深度市场洞察及客户需求挖潜，依托多

品牌融合优势，形成行业综合解决方案，打造差异化竞争能力，构建安消一体

化物联生态圈，最终成为专业的智慧安防服务平台。 

 

成为专业的智慧安防服务平台，这个终极战略目标已刻在钢板上，我们所有

的工作以及努力都将围绕这个目标开展。 

2、泽瑞现阶段的战术选择 

泽瑞发展路上经历了三个历史阶段： 

第一阶段：借助市场经济发展红利形成安防代理业务模式； 

第二阶段：借助代理渠道扩张经销业务模式； 

第三阶段：借助项目运作转型奠定直销业务模式； 

昔日的辉煌或者不羁已然成历史，单纯靠商务就能维系客户的时代已经过去，

单纯硬件销售的路已经到达死胡同，深度绑定客户需求，让我们无法替代才是在



竞争日益加剧的市场环境中的上上策之举。 

眼下我们要进阶第四阶段：借助差异化行业综合解决方案形成用户需求深度

捆绑的全面业务增长模式。增长是我们现阶段的战术选择，基于市场和用户需求

深度挖掘的行业综合解决方案是我们的重要增长路径。 

 

三、 为什么要制定增长战术？  

1、 目前制约集团发展的掣肘原因——不增长 

集团目前面临着各种各样的现实问题，人才引入难、老员工晋升空间不足、

业务人员流失严重、在合作厂商的话语权不足、在客户项目开发过程中的品牌拉

力不足、没有能保持客户黏性的能力„„ 

这些问题一直困扰我们前行，直面问题，向善求真，在竞争如此惨烈的环境

下，如何才能生存下去，如何才能争取到一线发展的希望？这个问题的本质其实

就是增长，公司如何才能在如此惨烈竞争的环境下保持增长？如何找到属于自己

的市场和用户？如何有效的触达到这些用户，并且建立起可行，可持续的商业模

式？这些问题都指向增长。 

近几年我们的增长速度还不及行业的平均增速，这意味着我们在行业高速驰

骋的动车上脱了轨，看着列车与我们渐行渐远，我们只能无助的在原地挣扎。如

果公司不增长，甚至某些区域一直都处在亏损状态，我们何来资源战略投入提高

我们的动能追赶行业高速列车，何来资本给员工涨薪，何来能力引得凤凰栖息？

大河有水小河满，蛋糕做大，公司的可分配资源增大，一切问题才能迎刃而解。 

2、 不增长的风险 

企业的使命就是盈利，为社会贡献价值，为员工创造发展空间。若企业不保

持适度的增长，只会被市场以不断拉大的差距所摒弃，行业在高速增长、竞争对

手在高速增长，我们的市场地位和市场份额会逐渐被稀释殆尽。这个过程中一切

矛盾就会转向内部，业务部门会埋怨产品没有竞争力，职能部门会抱怨业务没有

市场公关能力，互相指责和推卸解决不了任何问题。当企业的经营变成了内部博

弈的游戏，员工何谈成长？不增长，最终将面临末路，在发展中解决发展的问题

才是我们的正途。 

3、 增长带来的好处 

2021 年将是泽瑞的增长元年，增长将成为一切工作的主旋律。有了业绩增

长，业务分支就会拥有昂扬的士气和信心，才能在解决温饱的基础上高瞻远瞩的



去追求诗和远方；有了业绩增长，我们的基本盘扩大，员工就会有提干的机会，

主管到经理，再到总监，总经理，能力提升伴随职级晋升，员工的可获得感和幸

福指数就会提升；有了业绩增长，集团就有信心和资源去做战略投入，形成产品

研发及全生命周期搭建，从而实现螺旋式上升。 

 

四、 增长的创新路径 

1、 全面进行市场洞察，转换市场思维，围绕着机会构建增长能力 

孙子兵法曰：故经之以五事，校之以计，而索其情。一曰道，二曰天，三曰

地，四曰将，五曰法。说的就是我们行军打仗前要对敌我情况进行综合分析，天

时地利人和加上方略，方能打胜仗。基于市场洞察，发现商业机会，锁定目标客

户，了解客户痛点，进行业务设计，锁定营业目标，找到实施路径，协同资源

力出一孔，最终才能利出一孔，这是我们进行市场开发的正向流程。只有基于纵

深的市场洞察和客户需求的深度挖掘，市场机会点才能浮出水面。正如马云所说

的：必须先去了解市场和客户的需求，然后再去找相关的技术解决方案，这样成

功的可能性才会更大。在市场研究和战略制定上，阿里下了极深的功夫，所以它

的收获也是非凡的。懂市场、懂客户、懂业务、懂产品，销售思维向市场思维的

转变，需要我们每个泽瑞人下足功夫，功夫深，铁杵也能磨成针。从市场三情入

手，认真分析压仓客户、重点发展客户、价值客户的需求，把碗里的牢牢把住，

锅里的留心找机会下手，地里的提前布局储蓄自己的能力这才是我们市场思维转

换的精髓。 

2、自主研发能力打造，形成泽瑞特色的行业综合解决方案 

产品技术研发中心目前已完成架构搭建，具体研发工作将全面开启，泽瑞特

色的行业综合解决方案一旦形成，我们就有了引领市场的核心竞争能力，不远的

未来，我们也可以在差异化的市场中寻到自己的独特优势。在这个过程中，人人

都是产品经理，每个员工都应该加入到需求挖掘中来，共同为泽瑞的核心竞争优

势构建贡献力量。 

3、人才引入与开发全面提速 

业务人员引入难的问题，一直是困扰业务发展的核心问题，今年集团将在这

个点上重点突破。集团将把有限的资源聚焦分配给有想法、有意愿、有能力、肯

实干、为结果负责的价值创造者，战略资源投入集团绝不吝啬，混日子的员工泽

瑞也绝不容忍。保底薪的设置、差异化费用包模式、专业招聘团队的组建、重点



区域 HRBP 支撑的投放„„一系列的人才开发和培养的举措将逐步改善目前的现

状，各个业务分支也应抱着为分支发展负责的态度，共同发力，举贤纳士。人人

都是 HR，泽瑞的发展靠大家。 

4、四位一体的业务模式构建 

基于区域、客户、人员、产品四个维度的全面分层，进行不同资源匹配和战

术组合打法，将是接下来我们业务模式的重大突破。让有效的资源聚焦，产生最

大化价值，老客户推荐新产品在存量基础上形成增量，新客户卖老产品和解决方

案直接形成增量，这就是增量变现的基础逻辑。 

5、重新排兵布阵，进行矩阵狙击战 

基于目前扁平化组织架构设计，打破部门壁垒，以项目矩阵式组织激发组织

效能，针对新行业线的开发需求，进行专业人才整合，确保战略立项落地，同时

让有想法、肯实干的员工有充分的发挥平台并获益。此外，集合集团优势资源、

固化重装旅业务模式，重拳出击，下沉区域，形成重大项目运作和支撑落地。 

 

以上创新增长路径，集团将全力推进。每个泽瑞人都应该关注并努力创新，

有的员工会认为创新是件遥不可及的事，其实每个员工在自己的工作岗位上乐守

工作职责，找到一些工作效率提升的方法，或进行某种思维模式的转变，这都是

创新的范畴。创新求变、打破思维的墙、转换市场思维、高度协同，是我们增长

战术能否成功的关键。所谓的战略解码就是用统一的语言，统一的方法，统一的

目标，统一的频率进行战略解析与实施，战略不是哪个部门的事，而是协同作战

的事。 

马云有句话说得很好：小企业要有大的胸怀。泽瑞的大胸怀不仅是我的，也

是大家共同的结晶，转变思维，别让“贫穷”限制了我们的想象。我坚信，泽瑞

在全体同仁的共同努力下正在步入一个全新的里程碑，大家置身其中，一起努力

和见证！ 

 

郭瑞远 

于 2020 年 11 月 2 日 


