
踏晚霞，问是否进步  迎朝阳，思如何进取 

 

盛年不重来，一日难再晨，时光匆匆，已然进入 23年第四季度，截止目前公司

的营业数据较去年已翻番，这离不开每一位员工的付出和努力，大家的辛苦公司都

能够看到，在这里我代表公司向大家道一声感谢，大家辛苦了！ 

2023年，这是随着疫情开放市场开始恢复正常运行的第一年，对于国家、市场、

企业、个人来说，今年都是不同寻常的一年。在过去的三年中，疫情的冲击影响了

大部分企业的营业结构、资金状况和企业健康情况，这也导致泽瑞出现了前所未有

的连续亏损状况，目前仍在亏损状态中。从市场大环境到企业到个人，我们都很难，

公司一直秉承“诚信 进取 感恩 共赢”的价值观与大家共同面对困难，在全面困难

的情况下，谁能锁定目标，攻坚克难，谁就能在大环境中生存下来，才有可能获取

成功。面对困境，我希望我们要报团取暖，互相体谅；面对困境，我们更要奋起，

杜绝躺平！ 

踏着 23年余晖的晚霞，看看我们都做到了什么，较以往是否有进步，如何抓住

接下来的时机冲刺，获取最终胜利；为迎接 24 年美好的朝阳，我们要开始思考如何

完善现有的工作模式，调整好心态，为明年的“战役”做好准备！ 

一、 踏晚霞，抓住机会，一切皆有可能 

1、面对最后的市场机会，抓住就是胜利 

回首年初制定的目标，我们必须要加倍努力，在 2023年最后一个季度里快速行

动，抓住市场中的机会，快速进行项目落地。机会，抓住就是机遇，错过就是机会；

梦想，放弃就是妄想，努力才是理想。 

在艰巨时期，企业要想取得生存下去的机会，唯一的办法就是保持一种始终面

向外界的姿态。面对同样的环境，中小企业与大企业完全处于一个相同的起跑线，

关键比拼的是谁的学习能力更强，谁的创新能力更强，谁的应对灵活度更高。在接

下来的几个月里，希望业务部门加快市场跑动，持续学习提升自身能力，对客户有

价值输出，得到客户的认可，才能提升圈定客户有效率，进而推动现有项目的快速

成单。希望业务部门与产品技术中心真正的协同拉通，业务部门及时将需求和痛点

反馈给产品技术中心，产品技术中心基于需求转化为解决方案对业务进行价值输出。

职能部门做好承接和服务工作，为前线冲锋陷阵给予强大的后备力量！ 

最后一个季度，所有企业都在为实现年底目标不遗余力地冲刺，希望大家保持

干劲，再接再厉，对市场进行深入的理解，学习解决方案知识，灵活地调整销售策



略，有效地管理客户关系，持续地跟踪和分析销售结果，大家共同努力进行冲刺！ 

2、做好复盘工作，定策略，为明年积蓄力量 

要实现企业的可持续发展，不仅要着眼于今年目标的落地，同时也要为明年的

战略规划做好储备工作。“生存”与“发展”是企业运行的代名词，用发展的眼光看

待问题，是一种格局的提升。 

一个企业的成长，一个人的进步，都不能只往前看，还要时不时地望一望回头

的路。在曾经走过的路上，我得到了哪些成长，哪些能力得到了提升，我取得了哪

些经验，有哪些需要在四季度去完成的？要提升，多“复盘”，要成功，精“复盘”。

希望在 10 月份的复盘中，各个部门能够层层剖析出现问题的原因，找到症结所在，

对症下药，为今年目标的实现制定有效策略，为明年的目标设定打下基础。 

大家都在为目标努力着，但是还有很多问题没有解决，还有小部分员工在躺平，

试图通过团队他人的努力分得一杯羹，拉低了团队的整体工作效率。大家要明白一

个道理，任何有短板的木桶都没有办法装满水，每个人必须都为自己的目标而努力，

争做“长板”才能让团队成功，只有团队成功，个人的价值才能有所体现。 

二、 迎朝阳，思如何进取，以具体措施夯实行动 

1、OGSM 正式发布，各部门做好承接工作 

1）做好组织目标的分解与落地 

10月份，2024年集团 OGSM正式发布。集团 OGSM聚焦于三大关键任务：打造核

心竞争力、践行经营目标、打造敏捷组织。四季度各部门要基于集团目标及部门职

责梳理部门 3-5件关键任务，由总到分，从集团到部门到个人，逐层拆解，以 PDCA

方法论为支撑，以 SMART 思想为指导原则，最终输出一份可衡量、可执行的 OGSM。

做规划最重要的不在于做的多完善、多高大上，而是要基于职责、基于工作本质应

该做到什么、必须做到什么，以结果为导向。 

2）做好岗位职责的认知与践行 

每个人在不同的工作岗位上，要想获取工作成就感与工作价值，必然要基于岗

位职责明确应该做什么，逐层向上汇总，最终与部门目标、集团目标相契合。只有

当员工的工作成果能够支撑部门目标，部门成果能够支撑集团目标，员工的工作才

有价值，如果一个员工的工作输出、完成与否对整体目标并不产生影响，则要评估

此员工的工作价值，组织中是否需要这样的员工。 

如果说每个人是一粒星光，只有在自己应属的位置上发光，才会星星点点汇聚

成一条星河，才能绽放最亮眼的光彩。将岗位职责与流程制度匹配，落实到工作的



每一处细节中，不能因为无所谓，所以无所为；也不能因为无所为，所以无所谓。 

3）明晰结果标准的阶段性定义 

我在多个场合、多次会议中谈到过结果标准的重要性，大家表示理解，但是大

家在实际工作中，仍对结果标准存在误解。我认为结果标准是用来判断一个工作是

否合格完成的衡量基准，是以工作目的为牵引。如何定义正确的结果标准，就是首

先明确做这个任务的目的是什么，最终要实现什么效果，以此为出发点，明确做到

什么程度可以达到目的，这就是结果标准。 

另一方面，结果标准是针对于整个任务所定义的，若要将任务拆解为 N 个阶段

性任务，对应的则是阶段性结果标准，形成一一匹配关系，每个阶段任务基于阶段

性结果标准完成后，整个任务才能完成。举个例子，我将发奖金这个任务分成三个

步骤：①梳理发奖金人员名单；②到银行取现金；③按名单发放。当①②全部完成，

第③步没有做，此时发奖金的任务完成进度为 67%，结果就是大家没有拿到奖金，

我以一个简单的例子向大家明确真正的结果标准如何定义，任务如何执行。 

2、建立“大生态”，落到实际工作中 

为什么我们要建立生态？不仅仅是由于目前我们的能力不足需要寻求生态合作

伙伴的帮助，更重要的是，企业要想长久发展，必须基于利他原则做对别人有价值

的事，才能做大做强，实现共赢。自提出生态这一概念以来，我们更多的集中在概

念层面，在具体落地执行中仍存在很多问题，需要统一大家的思想，形成具体思路

与分工。 

建立“大生态”的思路是，从公司战略规划出发，通过市场洞察形成市场沙盘，

基于主航道主场景明确业务画像、客户画像，业务人员不断在市场中跑动拜访客户，

获取有效信息后逐步形成圈定客户，形成生态基础，打造业务生态。基于具体的项

目信息分别开拓软件和硬件生态，从而形成具体分工，基于对软件能力的需求以及

要打造的软件基础，产品技术中心进行承接，寻求合作伙伴进行生态搭建。基于对

硬件产品的需求，采购进行承接，通过寻源工作获取硬件生态，签订战略合作协议，

优势互补。 

各个部门互相配合，对外统一口径，内部分工明确，逐步打造出真正的“大生

态”。 

3、泽瑞“启航计划”启动，形成战备军力量 

三季度公司已对前中后台重新定义，在于让大家对岗位的职责边界有一个更清

晰的认知。①前台：直接面向市场进行开拓，挖掘市场需求及客户痛点，形成解决

方案的价值输出，具备引领客户需求的能力，并及时将解决方案中的软硬件需求反



馈中台，形成协同支撑，共同打造核心竞争力。②中台：通过软硬件研发打造护城

河，形成核心竞争力，满足前台方案的诉求将功能转化为产品，并围绕市场需求和

痛点，打造供应链生态进行降本增效，通过计划梳理、目标管理、风险管理，形成

业务的支撑与服务。③后台：基于组织架构明确部门边界、岗位职责、制度流程，

通过过程和结果数据做好绩效管理，激发大家的潜力和工作动力，为前、中台作服

务支撑。 

“启航计划”作为泽瑞明年及未来的人才战略储备投入，增加前台比重，形成

泽瑞的战备军力量。“启航计划”的实施可以实现以下目的：①改变经理人的思维意

识，实践中提升经理人的赋能型教练的角色及能力，让经理人认清自己的职责，具

备培养团队的意识；②挖掘出一条适合小白的市场成长之路，逐步打造人才梯队；

③沉淀业务通用方法论，提高人才转化成功率；④明确奖惩规则，建立长效机制。 

目前已成立专项小组，吸纳有业务实战能力的导师制定专项赋能培养方案，因

材施教，不断为团队培养和输送业务人才。 

4、完善管理机制，支撑明年的战略执行 

1）解决方案管理机制明确 

运营中心、产品技术中心以及行业线协同拉通，对解决方案管理流程进行了梳

理，试图通过有序的流程节点、过程输出物以及评审机制，提炼出真正有价值、有

差异化优势的解决方案，同时明确了引领、支撑和对应层级不同的定义以及工作规

则。 

①定义：引领解决方案关联的产品以自有品牌为主，以代理品牌为辅；支撑层

面的产品以自有品牌和核心代理品牌为主，以第三方品牌为辅；对应层面的产品以

第三方品牌为主。 

②规则：引领解决方案关联的产品寻源工作以产品技术中心为主，供应链为辅；

支撑层面以供应链为主，产品技术中心为辅；对应层面以区域为主，供应链为辅。 

通过明确定义和规则，清晰各个部门的分工，将精力聚焦于引领和支撑层面，

打造出真正的差异化优势。 

2）过程管理机制完善 

过程做得好，结果不一定好，若过程不管控，则结果一定无法实现。基于“利

他”原则，对同比、环比营业数据、过程管理数据进行多维度分析，职能部门与业

务部门拉通，激发业务人员的主观能动性，从被动接受数据向主动分析数据进行转

变，进一步激发区域业务自我解决问题的主观意识，同时经管在这个过程中更深入

地了解业务，逐步对业务形成支撑。 



每月财务、经管和人资协同，基于营业数据和过程数据进行多维度分析评估，

输出重点关注人员名单，制定改善计划和措施，注重于每个员工的成长。每双周经

管与各业务部门针对数据改善情况进行分析，真正的在过程中及时纠偏调整，以保

证结果的输出。 

3）以岗位薪制度深化岗位职责 

岗位职责作为员工评估的唯一标准，在实际工作中所有人都要基于岗位职责做

好本职工作，未履行到位的要及时调整，保证目标统一。公司将通过岗位薪制度，

真正的不让奋斗者吃亏，调动每个员工的工作积极性。通过具体的工作过程以及工

作结果，筛选出真正保证结果输出的人，优化掉不履行岗位职责、没有结果输出的

人。当资源和费用是有限的前提下，为杜绝出现资源浪费的情况，就应将资源兑现

到真正有价值、有结果的员工身上。 

 

 

踏晚霞，问是否进步，愿抓住每一个机会，实现冲刺；愿做好每一次复盘，真

正实现提升！ 

迎朝阳，思如何进取，愿以目标为导向，以结果标准为基准，用一切可利用的

正确手段取得胜利！ 

人不在于起点有多高，而在于你是否坚持自己的目标勇往前行！ 

 

 

郭瑞远 

                                 于 2023 年 10 月 7 日 


