
                     

从战略到执行
（业务战略领先模型 BLM）

主讲：林  安

课程背景
从战略到执行的战略规划的制定是很多企业面临的挑战。战略规划制定不好，后面的规范执行将
失去意义，规范的执行甚至给企业造成很大的伤害。
业务领先的战略规划模型 BLM 很好地解决了企业相对系统、正确地制定战略到执行规划的问题，
是的不懂战略的企业只要按照该模型走完整个过程，也能相对正确、系统地制定本企业的战略与
执行规划。
本研讨基于 IBM 与华为的 BLM 模型，结合自身在华为 15 年的战略管理经验，通过理念、方法
论、工具、练习、讨论等方式，引导学员系统掌握 BLM 模型的框架逻辑，并具备一定的战略规
划能力，有很强的实操性！

培训收益：
企业收益：增强端到端的战略管理能力。
学员收益：掌握战略与执行规划的理念、方法、工具；建立结构化的思考；提高战略思维能力。
知识点：BLM 模型

课程特点：
授课 40%+讨论 25%+练习 15%+案例 15%+视频 5%

参训对象：高层、中层，及基层管理者

培训时长：2天

课程大纲
一、 导论
1、战略的特点
2、战略思维能力及提升方法
3、愿景、使命、价值观、战略、目标的关系
4、端到端的战略管理体系
5、不同层级的干部在战略管理体系的不同阶段中应关注的内容
二、 制定战略规划
1、 战略规划制定的逻辑与结构化思考
2、 差距根因的系统分析，为制定战略规划提供初始依据
3、 明确初步的战略意图
4、 市场洞察

1) 看环境
2) 看行业
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3) 看客户
4) 看竞争
5) 看自己
6) 看机会
7) 练习：市场洞察
8) 小结

5、战略意图
1) 愿景、使命、战略、目标与价值观之间的关系
2) 战略意图
3) 举例：战略意图
4) 讨论：战略意图
5) 练习：确定企业的战略意图

6、业务设计
1) 业务设计的周期性
2) 6 大要素
a) 客户选择
i. 客户选择是驱动业务设计的关键
ii. 客户选择的思考要点
iii. 客户细分
b) 价值主张
i. 整体介绍
ii. 价值主张的思考要点
iii. 从客户战略与经营的视角分析客户诉求
iv. 讨论：客户选择与价值主张
c)    价值获取/盈利模式
i. 客户关系类型
ii. 渠道
iii. 交易模式
iv. 22 种企业交易模式
v. 8 种典型的盈利模式

vi. 商业模式、盈利模式、及交易模式的关系
d)   活动范围
e) 战略控制点/核心能力建设
f)    风险和障碍管理
3） 多维度审视你的业务设计
4） 业务设计输出模板
5） 讨论：业务设计
6） 练习：依据市场洞察、战略意图，以及差距根因分析，设计企业的业务
7） 小结：业务设计

7、创新焦点
1) 产品组合-波士顿矩阵法
2) 讨论：

a) 按照波斯顿矩阵，将企业的产品列入不同的象限（10 分钟）
b) 根据不同象限内产品的分布状况，对企业的产品结构做出分析评价（20 分钟）
c) 现有的产品结构存在哪些关键问题？
i. 竞争力，抵御风险的能力？
ii. 现金流，盈利能力等等？
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iii. 与竞争对手的差异化（优劣势及对市场的影响）
iv. 要实现今年的战略目标，应采取什么策略来调整企业的产品结构？（20 分钟）

3) 练习：将企业的产品按照波士顿矩阵组合，并得出商务策略
4) 业务组合-三类成长的业务
5) 十种创新类型
6) 讨论：创新焦点
7) 小结：创新焦点

8、企业对各部门战略规划制定的要求
9、讨论：战略规划制定效果不好的主要原因？
10、 小结：战略规划的制定
三、 制定执行规划
1、整体介绍
2、关键任务/依赖关系

1) 练习：关键任务及依赖关系
3、组织

1) 整体介绍
2) 业务战略对组织的要求

4、人才
1) 整体介绍
2) 业务战略对人才的要求
3) 研讨：人才

5、氛围与文化
1) 整体介绍
2) 业务战略对氛围与文化的要求

6、分析一致性：我们的一致性如何？
7、讨论：一致性评估，识别挑战因素
8、领导力、价值观-BLM 的根本及基础

1) 领导力是根本
2) 价值观是基础

9、战略执行规划需适配业务设计
10、 讨论：组织能力建设

战略执行规划效果不好的主要原因
11、 回顾：BLM全景图
12、 战略执行规划效果不好的几个主要原因
13、 战略管理对各级管理团队与主管的要求
四、 战略与执行规划是集体互动、彼此协同的结晶
1、规划是一把手工程
2、规划是一起“吵”出来的
五、 与学员对话
六、 总结
******************************************The
END***********************************
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