基于MM&BLM的SP/BP战略管理
举办时间：2020年6月19-20日（深圳） 2020年12月18-19日（北京）
课程费用：7800元/人
                     课程收益                     
本课程旨在帮助企业构建系统化、落地式的战略管理体系，做到：
· 在战略层面，【方向定位、组合决策、战术展开、产品策略、目标分解】一气呵成
· 在经营层面，【战略解码、资源配置、组织绩效、执行监控、灵活应变】一体贯通
提升企业战略规划力、战略执行力，实现企业战略效果、经营效率的突出改善！
· 澄清战略思想：进一步回顾战略和战略管理的概念，了解战略管理理论的发展历程和四大学派。了解中国企业在战略管理方面的典型误区。如何结合企业实际，树立自己的战略思想。
· 掌握领先方法：掌握系统、可操作的战略管理方法论——市场管理（MM, Market Management）和业务领导力模型（BLM，Business Leadership Model）。
【注1: MM方法论为IBM公司总结提出，并纳入到IPD体系中，之后IBM又将MM部分内容简化，并强化了战略执行内容，从领导力角度，提出了BLM模型】
【注2：在国内，华为首先应用MM&BLM方法论构建了SP/BP(Strategy Plan/Business Plan,即战略规划/经营计划)体系，又称DSTE流程。汉捷咨询16年来帮助了三十多家企业导入了MM或BLM方法论，建立了战略管理或经营计划体系】
· 建立组织保障：明确高层、市场部/战略规划/经营管理及相关部门、跨部门决策团队、跨部门规划团队、跨部门经营计划团队的角色及职责。在SP/BP战略管理中，上下（高层、中基层）、左右（市场、营销、产品、研发、供应链、人力资源、财务等部门）如何联动。
· 战略规划流程：剖析基于MM&BLM的系统、典型SP流程，掌握各阶段、各步骤/活动的操作过程。学员回到企业后，可以结合企业自身的实际情况，建立公司的SP战略规划流程。
· 产品路标规划：在业务策略规划中如何制定产品路标规划，掌握RDP(Roadmap Development Process,路标开发流程)的步骤和运行要点。
· 经营计划流程：剖析基于MM&BLM的系统、典型BP流程，掌握各阶段、各步骤/活动的操作过程。学习如何从销售预测开始，制定S&OP(Sales & Operation Plan,销售与运作计划），明确薪酬策略和费用策略，编制全面预算，通过战略解码过程分解业务单位和各部门KPI及关键任务，形成公司BP和业务单位BP的全过程。学员回到企业后，可以结合企业自身的实际情况，建立公司的BP经营计划流程。
· 方法工具应用：掌握制定公司SP/BP的各种方法工具。
【注3: 传统的SWOT、波士顿矩阵、ANSOFF、波特6力、STP、横向/纵向一体化、三层业务规划、5W使命愿景提炼、全面预算、BSC平衡计分卡等，参课同仁应该已经很熟悉，只是结合流程中的步骤或活动简要介绍】
【注4: 价值驱动业务设计（VDBD）、市场洞察（5看）、市场细分3维7步法、产品规划7步法、双差分析、市场地图、战略解码、销售预测、OGSM、Hoshin计划 、KPI+ GS（目标设定）、价值定位、4P+2S策略等，课程中重点研讨】
· 学习先进实践：学习华为集团、华为终端公司（手机、平板等业务）、方太集团、迈瑞医疗、合力叉车集团、英威腾科技、士兰微电子等领先企业在战略管理方面的成功经验。
                     课程背景                       
战略决定成败！这是经常能引起我们共鸣的一句话。
然而，华为总裁任正非说：“华为没有战略”，阿里CEO张勇认为：“战略是打出来的”。那么，企业还需要战略吗？
的确，在“市场环境高度不确定性，竞争形势日趋激烈”时代，战略已经很难被清晰的规划，但是并非企业不需要战略，而是需要在执行中不断调整，就象任总所说：“方向要大致正确，组织必须充满活力”，而张勇先生也认为：“战略往往一展开，就要调整了，这里面要靠执着和坚持”。所以，企业并非不需要战略，而是需要对战略进行有效的管理。
国内著名战略管理、产品及研发管理专家胡红卫先生认为：
· 企业不仅需要战略设计，更需要战略管理。
· 战略管理必须成为一个滚动编制战略规划（SP）、展开为年度经营计划（BP）,并执行、调整的过程。
· 战略不是偶然的奇思妙想，而是通过团队、流程及方法持续激发创造力、集思广益的结果。
胡红卫先生早年参与华为创业，先后经历研发、中试、制造、规划、管理工程、财务等岗位，曾任规划总监、总裁办主任、管理工程部总监，并担任公司副总裁达5年之久，亲身经历了华为从几千万销售额发展到数百亿的历程。在担任总裁办主任及规划总监三年期间，胡红卫先生曾主持了华为战略规划及经营计划工作，担任管理工程部总监期间，参与导入IPD体系，并开始学习和研究IPD体系中的市场管理（MM）方法论。
在之后的十七历程中，胡红卫老师一直从事IPD研发管理、MM战略管理、组织绩效管理等咨询及培训工作，是国内系统性IPD课程、系统性MM课程的首创者。在为二十多家企业导入基于MM的公司SP/BP战略管理体系或者业务单位战略管理体系的过程中，胡老师在后期也结合了BLM方法论。
在华为IPD体系推行过程中，首先按照MM方法论建立了SP/BP战略管理体系，运行成熟后，又导入了BLM模型，在整个流程体系中也称为DSTE(Develop Strategy to Execute)流程，对华为的战略执行力和经营效率带来了巨大的提升。尤其华为终端公司（手机、平板等业务）在成立不久，就按照MM和BLM方法实施SP/BP战略管理，使华为手机业务在异常激烈的市场竞争中，从很不起眼的市场地位发展壮大，成为全球手机市场份额第二。
然而，华为体量庞大，其SP/BP体系（或DSTE流程）过于复杂，时间周期非常长（从4月份开始到次年2月份结束），这是一般企业无法适应的。
所以，胡老师针对5亿-200亿左右规模、具有多业务单位（如产品线/产品事业部、分子公司）的企业，借鉴华为实践，更结合十多年的战略管理咨询经验，开发了本课程，使企业根据课程内容和研讨结果，可以建立自己的、系统的、实操的SP/BP战略管理体系。
胡老师亲自负责完成过的战略管理咨询项目，包括：
2002-2004年，安吉尔“饮水机未来发展战略规划”；迈瑞医疗“三大产品线战略规划研究”；国人通信“SP战略管理和BP经营计划流程和制度建设”；晶石集团“集团战略管理体系”；金发科技“产品线战略规划及产品规划体系”；
2005-2007年，士兰微“产品线战略规划及产品规划体系”，科达科技“公司未来3年战略规划”， 老板电器“公司未来3年战略规划”；
2008-2010年，海得股份“公司及业务单位SP/BP战略管理体系”，英威腾科技“公司SP流程和产品线SP流程”，胜利软件“公司SP流程和产品线SP流程”，三维通信“公司及产品线SP流程、产品线BP经营计划流程”；
2011-2013年，雷讯防雷“产品线SP/BP战略管理和产品规划体系”，元征科技“产品线SP战略规划及产品规划体系”；雷赛智能“公司及业务单位SP战略管理体系”；
2014-2016年，方太集团“产品线SP战略规划及产品规划管理体系”，卡斯柯铁道信号系统“产品事业部SP/BP战略管理体系”；
2017-2018年，合力叉车“从公司战略到产品线战略管理体系”，天奥科技“从公司战略到产品线SP/BP战略管理体系”，金田铜业“分子公司SP战略管理及产品规划体系”。
                     课程特色                     
· 首创性：该课程是国内首创的结合市场管理（MM）和业务领先模型（BLM）方法论，参考了华为SP/BP战略管理流程并适当简化，面向5亿-200亿左右规模企业的战略管理课程。
· 系统性：课程从战略理论、战略思维高度出发，系统涵盖了战略管理的组织保障体系、战略规划和经营计划的完整流程、业界领先的战略管理方法论、一系列经典并实用的战略规划和经营计划方面的方法及工具。
· 落地性：课程所讲授内容及相应的流程、方法、工具、模板、样例，都是可以在企业落地应用的。企业根据课程内容和研讨结果，可以建立针对自身实际的SP/BP战略管理体系。
· 实践性：课程源自最佳实践（业界领先的MM、BLM、BSC战略解码等方法论，IBM、华为公司实践），更来自于咨询实战（胡老师为迈瑞、方太厨电、安吉尔、金发科技、英威腾科技、合力叉车集团、歌尔声学、三维通信、天奥科技、），不是空对空地传授理论，也不是单向地告知华为的做法，而是基于企业的实际场景，
                     讲师资历                      
胡红卫：资深讲师，资深顾问
· 国内著名战略管理、产品管理和研发管理专家
· 原华为公司高级副总裁（当时华为副总裁只有8位）
· 深圳市管理咨询协会荣誉会长
· 被誉为“中国IPD咨询及培训第一人”
· 专著《研发困局——研发管理变革之路》，系国内研发管理领域的权威之作
· 专业背景：中国科技大学工学学士，复旦大学MBA。具备27年产品研发、研发管理、高层管理、研发咨询及培训实践经验。在华为任职近9年，担任高级副总裁及管理工程部总监期间,主持了集成产品开发（IPD）、业务流程重组（BPR）、市场管理（MM）、《华为基本法》、IT规划等核心管理项目。
· 咨询背景：成功主持了方太、中集集团、英威腾科技、迈瑞医疗、金发科技、士兰微电子、卡斯柯信号系统、三维通信、胜软科技、阳光电源、元征科技、中电锦江、许继电气等三十多家企业涉及产品战略规划、研发管理、企业及研发组织结构、研发人力资源管理等方面的管理咨询项目。发表研发管理专业文章130多篇，在国内具有广泛的影响力。
· 培训背景：国内讲授IPD研发管理、MM战略管理等课程最多、最受推崇的讲师之一。客户包括：方太集团、中集集团、三一集团、VIVO手机、美的集团、中航电集团、中电科集团、海信集团、海尔集团、康佳集团、金发科技、SIMENS、用友软件、迈瑞、正泰、许继电气、中粮集团、士兰微电子、国人通信、宁德时代、合力集团，等等。
                     参加对象                      
董事长/CEO、总裁/总经理、副总经理、战略规划部主管、市场部主管、经营管理部主管、人力资源副总/总监、财务总监、产品事业部总经理、产品线总监、产品经理、企管人员等。
                  课程大纲                        

1. 战略与战略管理
1.1. 什么是战略
1.1.1. 战略的概念
1.1.2. 明兹伯格对战略的5P解释
1.1.3. 孙子的战略观：道、天、地、将、法
1.1.4. 战略的五要素：使命愿景、业务范围、增长向量、竞争优势、资源协同
1.1.5. 举例：华为早期的战略
1.2. 战略管理理论发展历程
1.2.1. 规划设计学派
1.2.2. 环境适应学派
1.2.3. 产业组织学派
1.2.4. 核心能力学派
1.2.5. 四大学派的联系与区别
1.3. 战略管理体系
1.3.1. 战略的层次——战略“金字塔”：公司战略、业务单位战略、职能战略，示例
1.3.2. 战略规划的步骤
1.3.3. 战略执行体系
1.3.4. 举例：IBM的战略管理实践
1.3.5. 举例：某公司的战略管理体系
1.4. 中国企业战略管理的典型误区
1.4.1. 抛弃梦想和思考，短期行为化
1.4.2. 摸着石头过河，带有盲目性和“敢”情色彩
1.4.3. 更多关注精美的战略文本，流于形式
1.4.4. 以过去的信息/数据或成功经验推导战略
1.4.5. 只提出战略方向和目标，缺乏战略路径和措施
1.4.6. 面对机遇，看不见、看不起、看不懂，来不及
1.4.7. 紧紧盯住市场潮头，不顾能力抓机会
1.4.8. 追求每个业务领域的产品都大而全，过于理想化
1.4.9. 众多新领域同时布局，资源分散，没有聚焦
1.4.10. 只有战略规划，没有战略管理
1.5. 企业战略管理思想/思维
1.5.1. 成长逻辑的转变：从机会驱动到战略驱动
1.5.2. 战略管理的九大思维
1.5.2.1. 使命思维：目的、方向和梦想——使命与愿景
1.5.2.2. 选择思维：有所为，有所不为；竞争力优先于吸引力
1.5.2.3. 聚焦思维：集中优势兵力；新领域单点突破
1.5.2.4. 定位思维：在客户心智中建立竞争定位；战术决定战略
1.5.2.5. 商战思维：防御战，进攻战，侧翼战，游击战
1.5.2.6. 合作思维：强强联合；借助外力
1.5.2.7. 创新思维：产品创新制胜
1.5.2.8. 前瞻思维：预则立，不预则废
1.5.2.9. 系统思维：建立系统的战略管理体系
1.5.3. 案例研讨：华为早期战略管理中体现了哪些战略思维？我们公司战略管理中应树立什么战略思想？
2. 面向市场的战略规划方法论——市场管理（MM）
2.1. 市场管理（MM）的概念和流程
2.2. 市场管理（MM）与营销管理（MM）的联系和区别
2.3. 市场管理（MM）流程
2.4. 理解市场——洞察市场（MM-step1）
2.4.1. 明确产品线使命、愿景/目标，举例
2.4.2. 信息收集及分析——环境、竞争、市场、自身
2.4.3. SWOT分析，举例
2.4.4. 描绘市场地图，举例
2.4.5. 业务设计评估，举例
2.5. 市场细分——对市场进行划分（MM-step2）
2.5.1. 市场细分考虑的三个维度——谁购买、购买什么、为什么购买
2.5.2. 细分市场的七步法、举例
2.5.3. 整理细分市场描述表
2.6. 组合分析——选择目标市场（MM-step3）
2.6.1. 对备选细分市场进行SPAN（战略地位）分析
2.6.2. 对备选市场进行FAN（财务）分析
2.6.3. 结合产品线目标进行组合分析
2.6.4. 选出目标细分市场
2.6.5. 更新细分市场描述表
2.6.6. 对目标市场进行SWOT分析
2.7. 制定细分市场业务策略及计划（MM-step4）
2.7.1. 确定细分市场财务目标和增长策略
2.7.2. 制定每个细分市场的业务计划
2.8. 整合及优化业务计划——制定业务战略规划（MM-step5）
2.8.1. 将各细分市场的业务计划整合为业务战略规划
2.8.2. 根据产品包策略识别潜在项目
2.8.3. 对潜在项目进行组合分析（PDC），输出经过筛选和排序后的项目清单
2.8.4. 划分产品及产品平台
2.8.5. 制定产品线或产品族路标规划（Roadmap）（MM-step6）
2.9. 管理业务计划并评估绩效——执行及监控
2.9.1. 制定产品包业务计划
2.9.2. 制定项目任务书（Charter）
2.9.3. 制定评价指标体系
2.9.4. 业务计划的执行及监控
3. 面向领导力的战略规划模型——业务领导力模型（BLM）
3.1. 概述
3.1.1. BLM业务领导力模型
3.1.2. 领导力是根本
3.1.3. 价值观是基础
3.1.4. 业绩差距与机会差距
3.1.4.1. 业绩差距分析、举例
3.1.4.2. 机会差距分析、举例
3.1.4.3. 研讨：双差分析演练
3.2. BLM模型-战略
3.2.1. 战略意图：愿景、战略目标、近期目标
3.2.2. 市场洞察
3.2.2.1. 宏观分析
3.2.2.2. 竞争动向
3.2.2.3. 客户分析
3.2.2.4. 识别未来3年的主要市场发展趋势及其影响
3.2.3. 创新焦点
3.2.3.1. 资源与能力分析-优势与劣势
3.2.3.2. 创新焦点
3.2.3.3. 未来业务组合
3.2.3.4. 战略地位分析（波士顿矩阵）
3.2.3.5. 三个成长的地平线
3.2.3.6. 创新模式
3.2.3.7. 三种典型的创新、举例
3.2.3.8. 创新领域
3.2.3.9. 资源利用
3.2.4. 业务设计-战略制定的落脚点
3.2.4.1. 客户选择、举例
3.2.4.2. 价值主张、举例
3.2.4.3. 价值获得、举例
3.2.4.4. 活动范围、举例
3.2.4.5. 持续价值、举例
3.2.4.6. 风险管理
3.2.4.7. 研讨：当前的业务设计与期望的业务设计
3.3. BLM模型-执行
3.3.1. 关键任务
3.3.1.1. 关键任务的识别
3.3.1.2. 实现关键任务所需要的相互依赖关系
3.3.1.3. 检查与内外部合作伙伴之间的相互依赖关系
3.3.1.4. 关键任务的展开阐述
3.3.2. 正式组织
3.3.2.1. 组织架构、管理体系和流程
3.3.2.2. 资源和权力如何在组织中分配
3.3.2.3. 关键岗位设置和能力要求
3.3.2.4. 管理和考核标准
3.3.3. 人才
3.3.3.1. 关键岗位和人才布局要求
3.3.3.2. 人才和能力的差距及挑战
3.3.3.3. 如何获得人才
3.3.3.4. 激励与保留
3.3.4. 文化与组织氛围
3.3.4.1. 文化
3.3.4.2. 组织氛围
4. 基于MM&BLM的SP/BP战略管理整体框架
4.1. MM与BLM的联系与区别
4.2. 研讨：在战略管理体系中如何结合MM与BLM方法论？
4.3. 常见的战略管理体系框架
4.4. 基于MM&BLM的SP/BP战略管理整体框架
4.5. 举例：华为SP/BP战略管理体系框架
4.6. 举例：方太SP/BP战略管理体系框架
5. 公司及业务战略规划（SP）流程
5.1. SP流程的整体框架
5.2. 第一阶段：战略分析
5.2.1. 第一阶段主要活动一览
5.2.2. 拟制SP编制计划，模板示例
5.2.3. 启动会
5.2.4. 使命、愿景及目标、举例（步骤/方法：MM-step1、BLM-战略意图）
5.2.5. 市场洞察/价值转移回顾（步骤/方法：MM-step1、BLM-市场洞察）
5.2.6. 业务单位/产品线（BU/PL）战略执行回顾
5.2.7. 市场洞察/价值转移回顾（步骤/方法：MM-step1、BLM-市场洞察）
5.2.8. BU/PL评审会
5.2.9. 公司级评审会
5.2.10. 公司级内外环境分析（步骤/方法：MM-step1、BLM-市场洞察）
5.2.11. 绩效差距和机会差距分析（步骤/方法：BLM-双差分析）
5.2.12. 公司级SWOT分析（步骤/方法：MM-step1）
5.3. 第二阶段：战略方向
5.3.1. 识别关键战略问题（步骤/方法：MM-step1）
5.3.2. 业务组合分析（步骤/方法：MM-step2-3、BLM-创新焦点）
5.3.3. 跨产品线趋势
5.3.4. 深入分析观点
5.3.5. 第一次战略会议（市场洞察及趋势、资源分配、业务组合及优先级、深入分析优先次序）
5.3.6. BU/PL战略方向、业务设计（步骤/方法：MM-step1、BLM-业务设计）
5.3.7. 人力资源分析
5.3.8. 财务分析
5.3.9. 其它职能领域分析
5.3.10. 深入分析和备选方案（步骤/方法：MM-step1、BLM-创新焦点）
5.4. 第三阶段：战略选择
5.4.1. BU/PL市场细分、目标市场（步骤/方法：MM-step2-3）
5.4.2. BU/PL目标市场的业务策略（步骤/方法：MM-step4）
5.4.3. BU/PL新产品策略（步骤/方法：MM-step4）
5.4.4. 第二次战略会议（BU/PL业务计划、目标市场及策略、新产品路标）
5.5. 第四阶段：战略规划
5.5.1. 整合及优化BU/PL-SP（步骤/方法：MM-step5）
5.5.2. 整合及优化BU/PL、产品路线规划（步骤/方法：MM-step5）
5.5.3. BU/PL评审会
5.5.4. 人力资源战略
5.5.5. 财务战略
5.5.6. 其它职能领域战略
5.5.7. 编制公司SP（步骤/方法：MM-step5）
5.5.8. 第三次战略会议（公司SP、BU/PL-SP、各职能SP、深入分析方案及下一步举措）
5.5.9. 公司SP、BU/PL-SP定稿
5.5.10. 案例：某集团公司和业务单位战略规划哪些地方需要改进？
6. 公司年度经营计划(BP)流程
6.1. BP流程的整体框架
6.2. 第一阶段：预测及规划指导
6.2.1. 第一阶段主要活动一览
6.2.2. 公司年度经营目标设想（步骤/方法：BLM-双差分析、战略意图）
6.2.3. BU/PL经营目标分解推算（步骤/方法：同上）
6.2.4. 公司年度重点工作初稿 （步骤/方法：MM-step6、BLM-关键任务）
6.2.5. 公司年度KPI方案初稿（步骤/方法：MM-step6、BLM-正式组织）
6.2.6. 财务预测、关键KPI推算
6.2.7. 人力预算（步骤/方法：BLM-人才）
6.2.8. 启动年度预算
6.2.9. 机会点到订货预测第一稿
6.2.10. 薪酬策略及人力总预算
6.2.11. 费用策略及费用总预算
6.2.12. 订货目标汇总协调
6.2.13. 第一次年度经营计划会议（订货总目标预测、人力/费用总预算、审批公司KPI方案和年度重点工作）
6.3. 第二阶段：业务目标制定
6.3.1. 第二阶段主要活动一览
6.3.2. 机会点到订货预测第二稿
6.3.3. 公司预算初稿
6.3.4. 公司CBP执行情况审视
6.3.5. BU/PL KPI方案和重点工作（步骤/方法：BLM-关键任务）
6.3.6. 各部门KPI方案和重点工作（步骤/方法：BLM-关键任务）
6.3.7. 第二次年度经营计划会议（批准订货总目标、审议公司总预算、评审BU/PL和各部门KPI方案和重点工作）
6.4. 第三阶段：业务计划与预算
6.4.1. 第三阶段主要活动一览
6.4.2. 编制BU/PL BP初稿（步骤/方法：MM-step4-5、BLM-执行）
6.4.3. 编制BU/PL年度研发计划初稿（步骤/方法：MM-step4-5）
6.4.4. BU/PL 全预算初稿
6.4.5. 各部门全预算初稿
6.4.6. 人力资源预算合并
6.4.7. 财务合并数据并测算，公司预算刷新
6.4.8. 预算初评
6.4.9. BU/PL 全预算、各部门预算刷新
6.4.10. 编制CBP初稿（步骤/方法：MM-step5、BLM-执行）
6.4.11. CBP模拟
6.4.12. CBP、BU/PL BP和年度研发计划刷新
6.4.13. 第三次经营计划会议（批准公司总预算、审批CBP、BU/PL-BP及研发计划、批准KPI目标和重点工作）
6.4.14. BU/PL和各部门全预算定稿、费用授予
6.4.15. 组织绩效目标（KPI目标+重点工作目标）和行动计划（步骤/方法：BLM-组织、文化）
6.5. 研讨：公司及BU/PL-BP一般包括哪些方面的计划？这些计划的相互关系是怎样的？
7. 如何构建SP/BP战略管理体系
7.1. 高层亲自推动：澄清战略思想、明确构建战略管理体系的目标和行动方案
7.2. 组织保障：建立战略管理部门、建立战略规划团队、经营计划团队
7.3. 战略方法及工具：导入MM和BLM方法论、开发战略工具
7.4. 构建SP流程：将当前战略规划制度升级为系统化、操作性强的SP流程
7.5. 构建BP流程：将年度目标及计划、预算、KPI及组织绩效等制度或做法整合为完整的BP流程
7.6. 案例：华为终端公司构建SP/BP战略管理体系的实践
7.7. 案例：T公司构建SP/BP战略管理体系的实践
7.8. 建立SP/BP战略管理体系的关键成功因素
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
基于MM&BLM的SP/BP战略管理
参加时间    年   月   日至  日 ,城市名         市                                
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