                                            

BLM战略规划与解码落地工作坊
3天2晚训战营，输出成果

2025年排期：11月14-16日深圳开课 ；3天2晚，6小时/天，合计22小时
报名学习：课程市场统一标准价9800元/人，提前报名专享价：6800元/人，
包含：场地费，授课费，手册印刷费，税费，下午茶歇等费用；不含食宿、交通等费用；

课程背景
全球经济呈下行趋势，消费日渐疲软，市场环境进一步恶化。中国企业特别是生产制造、专业服务、商业零售业等行业正面临寒冬，众多企业面临着内外部的各种困境，遇到前所未有的发展瓶颈与发展困惑，主要体现为以下几个方面：
1．方向不清——不知道如何选择好的“蛋糕”？
· 面对全球经济低迷，同质化的低价恶性竞争，营收和利润巨滑，不知未来走向何方？
· 现在发展遇到了瓶颈，有点迷茫，不知道还应不应该把业务继续做下去?
2．增长不前——不知道如何把“蛋糕”做大？
· 怎么样让现有的业务规模继续增长，未来三年翻两倍?
· 这几年公司业绩停滞不前，我应该怎么突破瓶颈找到新的增长?
3. 竞争不利——不知道如何把“蛋糕”份额切大？
· 产品利润越来越低，我要怎么样才能把利润做起来?"
· 大家都在做差不多的事情，我怎么样才能做得更好，和别人不一样?
4. 落地困难——不知道如何把战略做深，做透，做实
· 战略目标以老板和高层拍脑袋为主，有自下而上的目标分解，缺乏自下而上的目标支撑。
· 战略与绩效考核脱节，执行层只关注眼前和短期利益，缺乏执行中长期战略的动力。

面对以上种种的外部严峻的市场环境和内部问题，大多数企业正面临亏损，甚至倒闭。为了让企业更好地发展，企业必须走出当前困境。
如何将企业的战略目标通过层层分解落实到各个岗位绩效计划和承诺中？
3天2晚《BLM战略规划与解码执行工作坊》训战营，既有独特的理论高度，更有如何将战略落到实处的实际方法与工具，是实用性非常强的一个课程。

建议课程参训对象
· 企业战略决策层（董事长/总经理/一把手）
· 集团分子公司总经理/副总经理
· 企业各业务与职能部门一把手（总监/经理）
· 部门关键成员、关键岗位的优秀核心人才
强烈建议一家企业6-10人组团参训，拿着企业数据来，带着成果方案回去！

课程特色创新点
1. 以训领战、训战结合：全新方式，区别于传统培训与咨询方式，帮助企业直接产出战略成果；
2. 战略诉求，真实诉求：训练内容取决于整体的战略诉求，以及业务痛点与业务能力之间的差距，是亲历“战场”后的真实诉求，主要为业务目标服务；
3. 内容对准业务痛点：课程设计模拟战场作训结果对准作战结果，从“训”带着方案去“战”，由“战”带着结果复盘。以战促训，通过有设计的课题实践所学，拉动组织能力提升收割成功经验与失败教训，迭代更新课程、场景与制胜点；
4. 五有模型学习方式：即以有练习、有工具、有示例、有模型、有步骤的教学方式进行训战授课，企业则以小组形式开展训战，以企业自身的经营与管理实际出发，开展集中研讨和工具演练，结果输出，帮助企业实打实输出训战成果。


训战课程学习产出
11套工具及成果输出，让战略规划与战略执行、战略复盘实现闭环管理！
输出1《市场洞察PEST分析清单》；输出2《客户需求分析清单》；
输出3《竞争对手分析》  ；输出4《内部优劣势分析清单》；
输出5《战略机会点汇总清单》 ； 输出6《波士顿矩阵》
输出7《SWOT分析》 ； 输出8《行动计划匹配策略》
输出9《战略屋—企业三年愿景、使命与战略目标体系》
输出10《战略地图》 ； 输出11《OGSM-T战略解码路径》


课程学习目标
总体目标：学会运用PEST、SWOT分析等一系列具体工具和方法找到企业增长点，形成企业竞争壁垒以及制定出企业战略定位和业务规划，从而帮助中小企业做好战略规划，实现企业战略性增长。
课程具体目标：
1. 用【《市场洞察PEST分析清单》《客户需求分析清单》《竞争对手分析》《内部优劣势分析清单》《战略机会点汇总清单》】等工具去发现和找到新的增长机会点或路径，并以此制定相应发展计划和措施。
2. 用【《战略产品竞争雷达图》《战略控制点》】等工具去找到与竞争对手竞争的突破点，以此形成企业的核心竞争力，构建竞争壁垒，并制定具体的落地措施。
3. 用【战略屋—企业三年愿景、使命与战略目标体系】等工具去确定企业未来的战略定位，并以此去设置相应的目标规划；
4. 用【《战略地图》《OGSM-T战略解码路径》】等工具实现战略目标解码与落地，让战略密联绩效考核指标，实现战略管理的闭环。

课程大纲
第一部分：选对“赛道”与“分对钱”（第一天）
解决问题：中小企业如何看齐标杆企业优秀实践，破解企业困境
1. 民营企业的脱困之路
2. 华为之道：“选对赛道”与“分对钱”
3. 为什么是 BLM 业务领先模型?
4. 案例：战略管理与绩效管理
5. 模型：BLM业务领先模型

第二部分：增长机会（第一天）
解决问题：如何找到适合自己企业的增长机会点，实现机会突破
模型：五看三定模型
1、 看宏观、行业：你是不是全世界最懂行业的人？
1. 案例：华为从坚决不做手机到手机成为世界第一
2. 实战演练：市场洞察-看宏观、行业：判断行业发展趋势，下一代技术/产品/解决方案
3. 工具一：《市场洞察PEST分析清单》
二、看市场、客户：你是不是行业里最懂客户的人？
1. 案例：某小企业的扩张之路——欧洲市场从零到十亿
2. 实战演练：市场洞察-客户分析：公司细分市场的确定
3. 工具二：《客户需求分析清单》
三、看竞争对手：你是不是比竞争对手更更懂他？
1. 案例：小企业的珠穆朗玛峰“南坡”——让自己成为行业领先
2. 实战演练：市场洞察-竞争：通过学习和打击抢夺机会
3. 工具三：《竞争对手分析》
四、看自己：我们是不是真的了解自己
1. 案例1：华为的“傻干”、“傻投入”、“傻付出”2. 
2. 案例2：中小企业在哪里培养核心竞争力？
3. 实战演练：市场洞察-看自己，将机会按产品维度打开分类数据量化
4. 工具四：《内部优劣势分析清单》
5、 看机会：吃着碗里的、看着锅里的、望着田里的
1. 案例：企业的目标从哪里来？
2. 实战演练：市场洞察-机会分析：战略机会点汇总（从区域/客户/产品角度）
3. 工具五：《战略机会点汇总清单》

第一天晚上：18：00-20：00
1. 学员及参训企业作业练习与成汇总输出，老师点评与辅导（工具1-工具5）

第三部分：方向定位（第二天）
解决问题：如何找准企业发展与增长方向，实现持续增长
1. 三定：定目标、定策略、定行动计划
2. 案例：“吃着碗里的、看着锅里的、望着田里的”SWOT分析VS易经
3. 模型：机会牵引目标、SWOT分析、策略牵引行动计划
4. 实战演练：目标如何订立、SWOT分析行动计划的确立
5. 工具六：《波士顿矩阵》
6. 工具七：《SWOT分析》
7. 工具八：《行动计划匹配策略》

第四部分：战略目标规划（第二天）
解决问题：如何确定企业未来3-5年的战略目标规划，实现目标牵引
1. 战略意图
步骤1、愿景：去哪里——可持续的，占优势的领先地位步骤
步骤2、使命：为何去——企业存在的意义步骤
步骤3、让愿景落地：目标认同步骤
步骤4、让使命成行：路径共识
2. 案例1：任正非“命比纸薄、也要心比天高”3. 
3. 案例2：马斯克、莱特兄弟等商业巨头的雄心壮志
4. 模型：黄金圆环
5. 实战演练：我们的雄心计划：构建企业的战略意图——使命、愿景与战略屋
6. 工具九：战略屋—《企业三年愿景、使命与战略目标体系》

第五部分：战略解码（第二天）
解决问题：如何将战略目标进行层层解码，落实到绩效考核指标，让战略与绩效形成闭环
1、 什么是战略解码？
1. 罗永浩视频分享
2. 罗永浩视频的引发的思考
3. 战略如何落地？
4. 战略为何难以落地？
5. 从战略到执行模型（DSTE）
6. 战略解码解决的核心问题
7. 战略解码的定位、基本过程与本质
8. 模型：从战略到执行模型（DSTE）
9. 案例：战略不能落地的九大障碍
二、如何澄清战略？
1. 通过构建战略地图来澄清战略
2. 平衡记分卡与战略地图
3. 成功企业的底层逻辑
4. 模型：战略地图与平衡计分卡
5. 案例：“路边摊”的逆袭之路
6. 实战演练：战略地图工具
三、如何进行战略解码？
1. 什么是 OGSＭ-T
2. OGSM-T 的层次关系
3. 战略解码突破战略落地九大障碍
4. 互动：你觉得战略解码最难点在哪里？
5. 模型：刘善武战略落地“六度”模型
6. 案例：某企业OGSM-T 工具实操案例
7. 实战演练：OGSM工具练习
8. 工具十：《战略地图》
9. 工具十一 ：《OGSM-T战略解码路径》

第二天晚上：18：00-20：00
1. 作业练习与成果汇总输出，老师点评与辅导（工具6-工具9）

第三天上午：9：00-12：00
2. 作业练习与成果汇总输出，老师点评与辅导（工具10-工具11）

第六部分：战略复盘（第三天下午）
解决问题：如何通过聚焦经营会议，保障战略目标与行动计划的实现，打赢年度胜仗
1、 什么是经营分析会？
1. 经营分析会的常见典型问题
2. 经营分析会的目的、流程与工具
3. 经营分析会与复盘、工作分析会的区别
4. 经营分析会的三聚焦：聚焦目标、聚焦问题、聚焦机会
5. 互动：我们如何开经营分析会
6. 模型：经营分析会的机制
7. 案例：“经营分析会=作战会=集中力量打胜仗”
二、经营分析的核心“一报一会”
1. “一报一会”的定位
2. 高质量的经营分析报告：经营主报告和业务报告
3. 经营主报告的五大问题
4. 业务报告的常见问题
5. 预测未来，才能创造未来，管理未来
6. 模型：3个差距与3个表单
7. 案例：某家电企业的经营分析报告
8. 实战演练：制作经营主报告和业务报告
三、高质量的经营分析会怎么开
1. 管理经营分析会流程
2. 会前准备：由上至下统一思想和重视，会前四要素准备度评估
3. 经营分析会组织四要点
4. 企业经营分析会选题聚焦
5. 任务令的 5 个要素
6. 经营分析会闭环跟踪管理
7. 模型：任务令
8. 实战演练：我们将如何开好经营分析？
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刘善武老师
[bookmark: _GoBack]华为、美的、中集管理顾问
BLM 战略规划与执行实战专家
组织与人才发展实践者
近 30 年企业管理及咨询经验
从事企业管理、管理咨询工作三十年，先后担任国内著名国企副总，多家企业独立董事，同时担任广东省
企业管理咨询协会副会长、担任华为、中集、美的等知名企业管理咨询顾问；是国内知名的战略管理、人
力资源管理实战派专家，多年担任中国企业联合会管理咨询委员会执行委员以及国际管理咨询协会理事
会（ICMCI）的考试委员会委员；

咨询及内训课程专长：向华为学习 BLM 战略规划与实施、年度经营计划与复盘、商业模式构建与创新、领
导力提升、人力资源管理实战、组织变革、公司治理与集团管控、企业文化建设、人才梯队培养、目标分
解与执行..... 

辅导企业战略及管理体系建立的部分客户包括：华为、美的、中集、陶德砂锅、华夏龙物流、百分百实业、深
圳市小亿网络、蜀大侠餐饮、小龙坎火锅、创维、亚德环保、九九互动、中建钢构、粤海集团、得利钟表、
昊志电机、东莞水投、宏达、盈峰控股、天津一汽、顺德控股、正合地产、宏信地产、乐飞光电、勤智光
电、茂业百货、鹏辉能源、北京宠次元....
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