                                  
《五看三定一平台：向年度经营计划要利润》
【课程背景】
【企业现状一】
经济环境瞬息万变、在竞争不断强化的今天，速度、灵活性和反应越来越成为竞争优势的基础，如何迅速有效地落实企业的方针政策越来越考验企业经营者的智慧。组织能力就是企业从战略规划到年度计划到运营控制到绩效管理的流程，而年度经营计划是承启下的关键。 现有的管理理论不乏战略、BSC、计划、预算、绩效的各种方法和技巧，但是很少有人真正关注它们之间的联系，人们往往只是就其中某一理论而大谈特谈，却忽略了其中的关联性，无法给出贯穿整体的系统解决方案，所导致的只能是支离破碎的"管理变革"，"头痛医头、脚痛医脚"的"良药猛方"。 
【企业现状二】
对于绝大多数的中小企业而言，看3年犹如“雾里看花”，看5年更是“丈二和尚摸不着头脑”，对于任何一家企业而言，不能只顾着埋头拉车，还需要抬头看路。没有战略的企业注定短命，缺乏战略眼光的企业家也一定是短视的。一家公司对于未来3~5的发展脉络看不清楚（这世界变化快），但是基于公司年度的经营管理分析判断后，明年公司要怎么发展相对是有把握的，但如何才能看清楚？做好年度经营计划就是一个很好的办法。
【企业现状三】
那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、管理目标与任务。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：
1. 如何确保销售存量不掉下来？
2. 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？
如何连这些最基本的问题如果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！ 
【为什么要做年度经营计划】
1. 企业的年度经营计划就是企业为达到战略目标而制定的关于企业年度的目标、执行措施及具体的行动方案。“若没有目标，你迈出的每一步意义何在？”
2. 年度经营计划是企业经营管理的核心路线，所谓小成功是干出来的，大成功是规划出来的，所以说年度经营计划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，是下一年度的核心指导思想，它的重要性不言而喻。计划让企业可以明明白白挣钱
3. 年度经营计划有明确的行动方案，有明确的执行方法，让企业的人可以知道该干什么，该怎么干，是想着打，而不是蒙着打，是明白打，而不是摸索着打，一切清楚明白，会提高行动的效率。
4. 计划可以统一思想：企业从老板到一线员工，从高层到基层，各层次的人由于所处的位置不同，对事情的看法不同，所谓“屁股决定脑袋”！因此，当高层做出某个决策的时候，下一层的人可能未必理解和认同。这就像一个在50层高楼的人看到远处乌云密布，于是告诉20层的人“天要下雨，赶快收衣服了。”而20层人的人看到的是风和日丽，会说：“你这是胡说八道，大太阳天，哪来的雨？”
5. 老板站在更高的层面，看的不仅仅是1年，而是3年、5年，甚至10年的发展，所以，在制定计划时，有时可能会设定不可思议的目标，就像蒙牛当初老板看到的是200亿的市场，而员工则认为这是疯狂的想法，而是这个疯狂的想法，后来成为了现实。
6. 管理是为经营服务的，如果一个机构缺失了基本的经营计划和目标，就会陷入“为了管理而管理”的陷阱——每天很忙，做了很多事情，却不知道为何而忙，忙的目的是什么，效果是什么。

【为什么年度经营计划无效】
1. 流于形式：中国诸多规模化企业高管在本年度下半年开始，都在忙于制定下一年的年度经营计划，并形成管理惯例。由于缺乏系统的管理方法，致使基于职能的计划编制，没有很好地与企业运营实践进行业绩驱动的无缝对接，辛辛苦苦编制的年度经营计划在执行时大部分都流于形式。
2. 僵化落后：由于企业的外部经营环境快速变化和诸多不确定因素的增加，大部分成长型企业在制定和执行年度经营计划时，对环境变化和不确定性考虑不足，没有围绕客户价值提升配套年度经营计划的动态管理机制。因此僵化落后的年度经营计划难以发挥其应有的作用和创造应有的价值。
3. 目标迷失：企业在制定年度经营计划时，由于对年度经营目标的三层本质（同步增长、改善增长和创新增长）缺乏应有的深刻认识，大都在“向后看”和“不断重复昨天的故事”，难以实现较大的目标突破。因此目标迷失在过去感觉的判断上，而不是应对未来的增长机会上。
4. 执行松散：年度经营计划制定与执行的管理本质，是集中整合分散在组织机构中的各种关键资源（包括有形和无形）于战略性业绩增长，其重要的管理工具就是项目管理方法。大部分企业普遍缺乏对年度经营计划的本质把握，在计划的制定和执行时，都缺乏集中突破的原则，从而造成诸多关键资源的浪费，对企业业绩突破难以有较大的贡献。
【课程收益】：
1. 让财务成果、业务增长、管理任务和资源配置等现代经营模式，不再停留在口头上，而是通过具体的模型、方法、工具落实在行动中；
2. 让绩效管理、平衡计分卡等先进管理方法，不再出现在表面尝试上，而是通过年度经营计划和绩效管理的有效结合，融入到管理系统中；
3. 让绩效提高、管理改善、效益提升等的管理改善措施，不再表现在对过去总结和美化上，而是通过月度的经营分析会议，明确在管理人员的习惯中。
4. 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”！
【课程特点】：
快速建模在课程中，培训老师结合自己10多年的企业经营系统及年度经营计划管理实战经验，辅导企业从战略走向年度经营计划，并根据不同企业的实际建立年度经营计划管理模型
【课程大纲】：
第一部分  冷眼看经营-企业年度经营计划管理现状透析
1. 为什么要谈年度经营计划
· 企业经营全过程展示
· 企业发展阶段与年度经营计划
2. 为什么年度经营计划总是得不到正确执行
· 山重水复：中国企业年度经营计划管理现状
· 柳暗花明：企业年度经营计划管理新思维
第二部分：企业年度经营环境分析（看环境）
1. pest宏观环境分析
2. 宏观环境机会与威胁识别
· 实战演练——PEST分析工具应用实战
第三部分：五看之——企业年度行业发展态势分析（看行业）
· 波特五力模型行业分析
· 实战演练——行业关键成功因素识别与规划实战
第四部分：五看之——企业年度客户满意度分析（看客户）
· 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：五看之——行业竞争对手分析（看对手）
· 基于客户满意度模型展开的竞争对手分析
· 公司与竞争对手优势与劣势识别
· 实战演练——行业竞争态势分析与竞争策略规划实战
第五部分：五看之——内部经营状况评价分析（看自己）
· 企业年度经营价值链分析（管理成熟度分析）
· 公司运营体系优势与劣势识别
· 实战演练——企业经营优势与劣势分析实战
第七部分：三定之——确定年度经营可视化战略地图
一、平衡计分卡Balanced Scorecard的发展历程
· 案例分享——山东航空公司
· 平衡记分卡与中国儒家思想
1. 年度战略地图关键要素输入
· 经营环境关键优劣势要素输入
· 行业竞争态势关键优劣势要素输入
· 客户满意度关键短板要素输入
· 对比竞争对手关键短板要素输入
· 公司运营体系关键短板要素输入
第八部分：公司战略地图编制：三定之——定战略主题
一、财务维度
1. [bookmark: _GoBack]确定公司年度业务增长点
· 行业、客户、产品、部门
2. 确定公司年度利润增长点
· 费用、成本、人效、周转率
二、客户维度
1. 事前、事中、事后确定客户价值诉求
三、运营维度
1. 确定公司必须打赢的运营管理战役主题规划
第九部分：战略解码
1. 战略主题达成关键策略分析
2. 制定关键策略下的指标、目标
3. 建立关键指标分解矩阵，确定各部门年度关键任务
· 实战：企业年度战略绘制实战实战：年度BSC规划实战
第十部分：年度经营计划实施的激励平台打造
1. 基于年度经营计划的激活个体员工激励体系建设
2. 全绩效积分制管理模式及体系规划
3. 基于价值=价格的《PRP：共赢绩效》模式
· 案例分享：《PRP：共赢绩效》
4. 五级事业合伙人模式打造
· 案例分享：虚拟股权激励：指标众筹（案例分享）
第十一部分：问责纠偏保障目标达成
1. 经营抓“十会”：年度经营会议体系
2. 如何开好月度经营会
3. 年度经营计划实施检讨与评价
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                                     1     《 五看三定一平台： 向 年度经营计划 要利润 》   【课程背景】   【 企业现状一 】   经济环境瞬息万变、 在竞争不断强化的今天，速度、灵活性和反应越来越成为竞争优势的基础，如何迅速有效地落 实企业的方针政策越来越考验企业经营者的智慧。组织能力就是企业从战略规划到年度计划到运营控制到绩效管理 的流程 ， 而年度经 营计划是承 启下的关键。   现有的管理理论不乏战略、 BSC 、计划、预算、绩效的各种方法和技巧， 但是很少有人真正关注它们之间的联系，人们往往只是就其中某一理论而大谈特谈，却忽略了其中的关联性，无法 给出贯穿整体的系统解决方案，所导致的只能是支离破碎的 " 管理变革 " ， " 头痛医头、脚痛医脚 " 的 " 良药猛方 " 。     【 企业现状二 】   对于绝大多数的中小企业而言，看 3 年 犹如“雾里看花”，看 5 年更是“丈二和尚摸不着头脑”，对于任何一家企 业 而言， 不能只顾着埋头拉车，还需要抬头看路。没有战略的企业注定短命，缺乏战略眼光的企业家也一定是短视 的。 一家公司对于未来 3~5 的发展 脉络 看不清楚（这世界变化快），但是基于公司年度的经营 管理 分析判断后，明 年公司要怎么发展相对是有把握的 ，但如何才能看清楚？做好年度经营计划就是一个很好的办法。   【 企业现状三 】   那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、 管理目标与任务。 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：   1.   如何确保 销售 存量不掉下来？   2.   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 ？   如何连 这些最基本的问题如果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！     【为什么要做年度经营计划 】   1.   企业的年度经营计划就是企业为达到战略目标而制定的关于企业年度的目标、执行措施及具体的行动方案。 “ 若 没有目标，你迈出的每一步意义何在？ ”  

