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《战略解码工作坊》
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开课信息
	开课期数
	开课时间
	星期
	课程费用
	开课地点

	第一期
	2022年08月25-26日
	周四-周五
	3980元
	上海

	第二期
	2022年11月24-25日
	周四-周五
	3980元
	上海

	备注
	案例式教学，小班授课，限招35人；
以报名先后顺序为准，满班后的报名学员自动转为下期；
课程费用含培训费、教材费、场地费、午餐、茶歇费及税金（增值税专用发票）。

	报名流程
	填写最后一页的报名回执表并发送给相关联系人；


课程背景
高速增长时代绝尘而去，竞争激烈的背景下，高质量增长才是趋势，如何实现持续业绩增长？
充分竞争环境下，如何通过聚焦精准客户，实现业务转型升级，走出价格战的红海，打造差异化竞争优势？
高层有清晰的战略设想和预期，中层对战略规划和目标的理解和描述不一致，导致战略认同度不高或信心度不够，让战略难落地，甚至错失市场先机；
战略目标是确定的也是清晰的，但是各部门各自为政，没有共识支撑战略的策略打法，导致各部门各自为战，没有形成有效的组织协同，造成组织资源的内耗；
公司的年度经营计划和预算每年都在做，但计划和执行是两张皮，因为年度预算和实际的经营活动不匹配；
组织绩效和个人绩效，如何力出一孔？绩效考核也推行了好久，好像没效果，对公司的业绩增长没有很好的支持。很多时候员工绩效达标，部门绩效达标，但是公司的业绩没有实现增长。
课程亮点
主要特点：详细阐述企业做大做强可持续发展的内在逻辑；
方法论指导：以系统方法论为主线，通过案例分析指导业务实践；
工具训练：掌握业务规划、战略落地和业绩提升的应用工具技能提升方法；
行动建议：现场指导学员设计管理实战立项；
提升建议：课后跟踪战略落地的改进行动方案。
 课程收益
收获一套方法论：掌握业绩增长五环，学会从战略澄清、理清发展目标与年度重点举措到形成战略目标到年度经营计划的方法论；
收获一套策略技能：掌握战略目标落地的多维策略和路径，帮助解读公司战略，解读高层意图，带领中高层进行战略解码的技能；
收获一张地图：小资源干大事，了解外部竞争环境分析，聚焦自身差异化优势，形成战略地图指导年度经营活动开展；
收获一套评估绩效指标：评估公司目标达成的流程策略和组织策略的指标，为公司目标有效分解到部门/岗位做准备。
课程对象
企业董事长、总经理、高层管理者和HRD

想成为具有战略性高度、经营性视角、系统性思考的管理者
 课程大纲
模块一：战略解码导论
为什么企业的效益低；
企业做大做强做可持续的内在逻辑；
业绩增长五环与业绩增长公式；
战略地图让战略共识的三大价值；
业绩增长的管理成熟度测试；
案例学习
模块二：战略发展共识
重塑愿景使命价值观：
回溯初心，共识愿景使命价值观；
愿景与战略之间的关系；
案例分析并研讨；
战略的选择；
四步聚焦差异化定位：
四步差异化定位的模型；
差异化描述、瓶颈点和机会点的研讨；
三类竞争对手的优劣势分析；
从企业发展四阶段看战略选择：
企业发展四阶段的评估模型；
机会点分析：产业链/行业/企业发展/业务模式的所处阶段；
三大驱动关系分析：产业链/行业/企业发展；
三种盈利模式分析：差价模式、服务费模式和平台模式；
精准营销来自精准的客户画像：
案例分析：某药房的客户是谁？
“一刚两高”三步骤聚焦高净值客户画像；
精准客户画像增量四维法；
四流业务规划实现持续盈利：
客户价值与产品价值主张的契合画布；
四流业务：引流产品、个性产品、贵族产品、明星产品；
业务共享点形成产品漏斗来构筑护城河；
明星产品的迭代路径，打造第二曲线；
案例分析：某软件公司的第二、第三曲线的产品规划；
研讨：本公司的四流业务及明星产品定位
模块三：战略落地策略路径图
1.从战略规划到财务目标：
1）思考：如何评价一个企业？如何让战略设想更好落地？
2）财务目标：增长战略、成本战略；
小练习：财务目标设定表
2.从财务目标到客户价值：
1）客户层面的五大目标；
2）客户价值公式；
3）如何聚焦独特价值，打造差异化优势；
案例分析：某医疗机械和某电机公司；
研讨：客户价值分析表
3.从客户价值到流程策略：
1）小视频：协同的团队力量；
2）华为成功的四个常识；
3）流程效能：流程框架全景图，如何看待流程价值；
4）流程职能关系全景图：聚焦关键流程策略；
5）关键流程策略的描述方法；
练习：连连线-某电机公司的关键流程行动；
研讨：绘制本公司从财务-客户-流程的关键策略；
4.从流程策略到人效提高：
1）组织绩效模式的变化：“老火车”时代走向“高铁”时代；
2）事在“人”为，从无形资产到有形结果；
3）组织人效三大资本：人力资本、信息资本、文化资本；
练习：某医疗传媒公司的战略地图连线；
研讨：绘制本公司从财务-客户-流程-组织的关键策略；
5.从人效策略到机制活力：
1）企业发展四阶段与不同的激励机制；
2）激励机制的一个核心目的、二种模式和三种感觉；
研讨：本公司的各业务对应的激励机制分析表；
6.画好战略地图的四大原则：
1）画好战略地图的核心原则；
练习：用“因果一致性”原则来呈现战略地图全景；
模块四：解读战略共识

  1. 从战略地图到公司级目标与绩效：
看图说话：种树与修铁路，重新定义绩效；
化战略为行动的路径图；
案例分析：某医疗传媒网络公司的战略地图；
公司级绩效指标的提取与部门的战略主题识别；
目标转指标的QTQC模型；
设定目标值的核心：超越自己；
练习：公司级绩效指标表；
2.从公司-部门的目标协同分解：
1）公司-部门的目标协同路径：形成至上而下的绩效标准；
案例分析：某医疗传媒公司的公司级关键绩效指标表；
2）公司-部门职能战略的分解表：目标矩阵分解法；
练习：本公司的目标分解表；
3.公司的年度经营计划与重点工作：
1）从战略规划到年底预算的逻辑路径；
2）年度经营计划核心内容框架；
工具表练习：部门年度经营计划表；
4.部门的生意模式与关键成果指标：
1）以外包思维，重新定义部门的有效产出；
案例分析：一家汽车工厂销售部的产品是什么；
案例分析：重新定义售后服务部的产品；
思考或练习：关键部门的产品与关键成果指标；
2）管理人员的生意模式；
练习：完善部门职能的生意模式表；
       练习：业绩增长五环的自测；
       大PK：秀一秀本组的战略地图
讲师介绍
曹卫华老师
上海地平线培训网高级顾问
人课合一黄埔十九期明星培训师
中企联中小企业管理咨询专家库成员
IPP国际绩效改进师
ISPI-AP国际绩效改进协会亚太中心创始会员
CMC国际注册管理咨询师
萨提亚专业L1心理咨询师
商务部管理咨询行业标准制定参与者
主要研究：业务规划、战略解码、目标绩效、绩效改进、激励机制、绩效领导力和薪酬管理；
著有版权课程《ODM战略绩效落地系统》
背景介绍：
20多年的职业生涯中，历任国企、民企总经理、董事长特助、HRD。其中：从事咨询有11年时间，一直聚焦在组织绩效提升的管理实践。具有多行业丰富的咨询、项目顾问及培训经验，尤其熟悉制造业、互联网业、教育文化产业和物流行业等。2017年被中企联选入管理咨询专家库、2018年凝练咨询实践形成版权课程《ODM战略绩效落地系统》、2014年-2019年期间参与商务部制定管理咨询行业从业标准制定，目前是多家企业的常年管理顾问，帮助多家企业实现业绩持续增长。
擅长领域：
业务规划与战略澄清；
战略解码与企业转型升级；
战略绩效落地系统；
绩效评估与绩效改进；
激励机制驱动内驱力；
高绩效组织的绩效领导力；
销售业绩增长管理的解决方案；
实战派战略绩效管理专家。尤其擅长运用业绩增长五环，帮助企业战略落地、绩效提升、管理者能力提升和持续发展。
咨询/培训风格：

( 追求实效：以终为始，解决业绩达标和持续增长过程中的组织系统问题；
( 授之以渔：回归咨询本质，教给方法、工具并提供模板，研讨辅导并用；
服务客户：（咨询和培训服务的部分客户）
中车时代、南钢集团、黑牡丹建投集团、宝利投资股份、南京苏豪集团、南京天泓集团、大中电机股份、海尔曼斯集团、江苏培训杂志、上海净化协会、无锡世星股份、上海利驰软件、爱康集团、沃福曼医疗、杭州仟斤顶股份、河南清考教育集团、河南行动学堂、兴达集团股份、坦程物联股份、电工合金股份、秦望山产业园、公用事业集团、普利司通（常州）、蓝天电子股份、德林防务集团、万力粘合股份、（华润）橙果医疗、凯迈机械、智慧爱教育、联畅物流股份、……
联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
报名表格
课程名称：《战略解码工作坊》
上课时间：
课程费用：3980元/人
上课地点：上海
	公司名称：
	

	公司地址：
	

	联系人：
	
	电话：
	

	性  别：
	
	传真：
	

	部门及职务：
	
	E​-mail
	

	参加人姓名：
	部门及职务
	手 机：
	E​-mail

	
	
	
	

	
	
	
	

	您的其他要求和相关说明：
付款方式：□现场交课程券  □课前汇款   □其他                          
预定宾馆：□需要   □不需要   住宿标准及预算要求                      
预定票务：□需要   □不需要   车次或航班要求                          
其他要求：                                                           
听课须知：
案例式教学，小班授课，限招35人；（以报名先后顺序为准，满班后的报名学员自动转为下期。）
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