
 《年度经营计划与战略解码实战班》 
【课程背景】
企业可以没有战略规划，但不能没有年度经营计划。企业可以不考虑未来做什么，但不能不考虑明年做什么！
中国企业年度经营计划管理现状如何呢？答案是：“绝大多数企业都有自己的年度经营计划，绝大多数企业也都没有自己的年度经营计划。”一言以蔽之就是：“对企业过去的经营业绩总结一下，对公司明年的发展提出一些希望和要求”。这样的年度经营计划不但简单、粗暴，更对无助于达成企业年度经营目标、管理目标。
一家在中小板上市的公司，该公司某事业部在做年度经营计划时，销售目标从2.4个亿提高到4.5个亿，顾问就这个问题询问了事业部总经理：
如何确保销售存量不掉下来？
如何确保增量2.1个亿能够实现？是从老客户、新客户、老产品、新产品、老渠道、新渠道中加以实现？
如果连这些最基本的问题，企业都没有思考清楚的话，所谓的年度经营计划，也只能是雾里看花。上市公司的年度经营计划管控尚且如此，那么众多的非上市中小微企业的年度经营计划管控水平就可想而知了！ 

任何一家企业，不能只顾着低头拉车，还要抬头看路。战略规划是从现在看未来，年度经营计划是从未来看现在。对于绝大多数的企业而言，战略规划看3年犹如“雾里看花”，看5年更是“丈二和尚摸不着头脑”。因此，有效制定年度经营计划并进行战略解码，是实现年度经营目标不二法则！ 

企业为什么要做年度经营计划与战略解码？
战略解码是企业实现年度经营目标、执行措施及具体的行动方案。若一个企业没有目标，没有执行策略既行动方案，你迈出的每一步意义何在？

所谓小成功是干出来的，大成功是规划出来的。年度经营计划与战略解码，是企业持续发展的必备基本功，是提升企业经营管理水平的主要工具，是下一年度企业发展的核心指导思想，它的重要性不言而喻。

很多企业的各层级员工绩效管理，计划往往是“认认真真的走形式、走过场”，究其原因是忽略了战略解码的设计与实施。战略解码是绩效管理的前提，绩效管理是年度经营目标落地的闭环！
【课程目标】
帮助企业明确年度发展重点，并通过战略地图与平衡记分卡对年度KSF工作、任务、指标进行分解，从而形成清晰的高管层、中层、核心岗位层年度考核指标，做到力出一孔；
掌握运用多种战略分析工具，进行企业年度经营管理规划，将企业有限的自身资源/能力和复杂多变的外部环境相匹配，确定企业战略目标；
掌握从公司级战略到部门、关键岗位的自上而下分解和自下而上的沟通理解方法论；
最终通过年度经营计划，实现企业：“销售最大化、成本费用最小化、人效最优化、员工收入最大化”！
【授课对象与授课方式】
授课对象：企业总经理及人力资源从业者，中高层管理人员
授课方式：实战教练指导+经典案例分析+实用工具方法+轻松幽默风趣+师生互动升华
【课程大纲】
第一部分：企业年度经营计划管理现状透析
战略规划与年度经营计划的关系
企业没有做战略规划，可以做年度经营计划吗
问题思考：企业从哪里挣钱？企业如何挣到钱？
年度经营计划CPCDO五维规划模型
第二部分：看过去——年度经营复盘
1.  企业经营复盘的价值：为什么业务发展不好？
2.  如何进行经营复盘
客户销售收入复盘、问题总结与客户分级
产品销售收入复盘问题总结与及产品分级
渠道销售收入复盘问题总结与及渠道分级
行业销售收入复盘问题总结与及行业分级
实战演练——公司经营复盘演练
第三部分：看环境——年度经营环境分析
外部环境分析
PEST分析：识别业务发展机会点、风险点
实战演练——企业机会/风险对策
第四部分：看客户——客户需求诊断与分析
客户满意度模型构建
客户满意度分析——公司客户价值诉求的优势与短板
实战演练——企业客户满意度模型实战分享
第五部分：看对手——竞争对手分析
如何基于前台、中台、后天建立客户满意度模型
如何基于客户满意度模型，识别竞争优劣势
实战演练——公司年度竞争优劣势识别
第六部分：看自己——企业管理成熟度分析

企业年度经营价值链分析（运营管理成熟度分析）
公司运营体系优势与劣势识别
实战演练——部门年度《关键职能优化清单》

第七部分：三定之——定公司业绩增长方向与目标
确定公司业绩增长方向与维度
确定基于业绩增长的客户一产品一渠道一一行业营销矩阵图
确定公司级年度经营、管理指标
第八部分：三定——定公司年度战略主题
战略解码的两种方式
确定公司级年度战略
确定公司年度客户开发战略
确定公司年度产品开发战略
确定公司年度渠道开发战略
确定公司年度管理提升战略
公司攻坚战立项原则与标准
实战演练——企业年度攻坚战立项模板与项目计划书
公司攻坚战将帅选择标准
公司级攻坚战项目结果激励矩阵图
第九部分：三定之——定中心/部门年度战略
前台部门+中台部门所需资源配置规划
依据部门年度关键职能优化清单，确定各部门年度立项战略矩阵图
部门公司攻坚战结果激励矩阵图
实战演练——中心/部门年度攻坚战立项模板与项目计划书
第十部分：年度经营计划保障平台
组织结构、流程、考核与激励、资源配置

绩效管理四部曲：共赢绩效、增量绩效、战略绩效、绩效改进
什么是共赢绩效

共赢绩效的设计理念、理论指导依据、实施结果
诊断公司绩效现阶段实施的有效性 
当前企业实施绩效为什么会导致“认认真真的走形式、走过场”
从足球巨星3000万欧元的年薪怎么发，看共赢绩效的设计思路
【案例分享】生产部经理共赢绩效考核表

【案例分享】销售部经理共赢绩效考核表

积分制管理与员工全方位价值贡献评价
什么是积分管理 

积分框架体系：公共积分ABDE分+绩效C分+管理者奖扣分任务+部门积分+PK积分+对赌积分
积分应用领域：生活待遇激励、公司活动激励、弹性福利激励、荣誉需求激励、资格/晋升激励、人才盘点、物质待遇激励
【案例分享】某公司积分管理设计方案

第十一部分：问责纠偏保障目标达成
经营抓“十会”：年度经营会议体系
如何召开月度绩效分析会
如何召开季度经营分析会
年度经营计划实施检讨与评价
【讲师简介】
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谭老师
上市公司人力资源高管
企业利润倍增系统创建人
积分制ABCDE模式创始人
中国人民大学深圳产学研基地培训中心人力资源首席导师
10年大型名企、上市公司中高层管理经验，10年培训与咨询经验、曾任职于制造业、家居业，农牧业三家上市公司的人力资源高管，总监职位。
在企业期间参与公司的人力资源体系建设，帮助企业建设完善的绩效与薪酬体系，在企业的实际工作中和咨询项目上对企业进行深入调研，研究，实践；历经三年研发一套企业利润倍增系统，通过实践帮助过上市公司，中小型企业确保销售额增加、成本费用降低、人效提高、员工收入增加的创新型利润倍增系统；利润倍增系统通过运用融合式绩效薪酬、全绩效积分式管理、非上市公司股权激励三大管理模式，让企业和员工互利共赢，让老板和员工在寒冬抱团打天下。
【报名学习】
时间地点：11月11-12日  深圳
费用：市场报名学习价格9800元/人，现在报名标准优惠价格5280元/人；
费用包含：讲师授课费、场地费、资料制作费、下午茶歇、午餐；
报名：为了不影响学习，请至少提前2个星期以上报名，不然名额满了影响学习计划；
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
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