
企业转型发展之道高级研讨课程

（线上线下通用互动单天精华版）

（如欲公开以下内容，或者需对大纲作专业化调整，请与本人联系确认）

【课程关键词】洞察形势、聚焦差距、分析根因、转型突破、业务设计、高效

执行

【课程时长】单天（估计 6 小时）

【课程对象】董事长、总经理、高层管理者，区域或事业部总经理、职能部门

正副职负责人、战略部负责人

【课程形式】

丰富新鲜的案例分析,深刻的问题解决建议,将与授课紧密结合。

授课现场需准备投影仪,电源拖板，如再配白板和白板水笔更好。

采用了电影剪辑和情境片断等多媒体培训技术，力求既紧紧扣住培训要点

又营造活跃，轻松和积极的培训氛围。

采取论坛式教学，在现场影音设备的良好配合下,学员人数无限制。

【课程背景】

近 10 年，中国经济进入了一个全新的阶段，其主要表现为：

（1）经济增长趋势改变，增长速度连续十多年下滑；

（2）供需关系改变，原先绝大多数产品供不应求的状况变成了



绝大多数产品都供过于求的状况；

（3）市场规模改变，由于人口红利消失，之前的增量市场变成了存量市场，

市场规模不再持续扩大；

（4）增长方式改变，原先高投入、高能耗、高污染、高速度的增长方式已无

法持续，只能调整为低速度、高质量的增长；

（5）行业热点改变，随着技术进步、需求升级和要素成本的改变，一些新的

行业出现，而一些传统行业逐步衰退；

（6）竞争格局改变，由于市场竞争加剧，出现了企业高淘汰率的情况；

（7）较长时间持续的新冠疫情，给企业经营和供应链带来较大的不确定性。

中山先生说过：“世界潮流，浩浩荡荡，顺之则昌，逆之则亡”。经济持续高速

增长的时代已经过去，我们进入了低增长速度的“新常态”。在新的阶段，转型

升级已成为宏观经济、行业发展和企业运作都必须面对的核心问题。本课程旨

在帮助企业在新时期实现高质量、可持续的发展，并展示如何通过系统的方法

和有效的创新，找到通向卓越企业的路径。

【课程收益】



（1）帮助管理者掌握方法，认清宏观趋势，建立全新理念并制定合理的发展

战略；

（2）帮助企业进行商业模式优化；

（3）帮助企业进行最优的客户资源选择与管理；

（4）让企业管理人员掌握投资决策的理论和方法；

（5）帮助管理者系统掌握企业运营创新的思路和方法；

（6）帮助企业在新的发展阶段建立新的竞争优势；

（7）掌握创建品牌和提升品牌价值的方法；

（8）帮助企业建立最优的管理体系。

最终，帮助管理者掌握企业转型升级的完整思路和系统方法。

【课程大纲】

第一部分：企业转型发展系统方法论

IBM 的转型发展设计利器：业务领导力模型

华为公司持续转型成功的五看三定方法论

麦肯锡公司的三层面业务布局

亚德里安.斯莱沃斯基的发现利润区和 22种盈利模式。

罗伯特.卡普兰的战略地图

海因茨.韦里克的 SWOT 分析法



企业的价值观，使命和愿景对企业转型的作用

上级集团的战略意图与区域公司或事业部转型发展路径的关系

问题互动研讨：如何设定BHAG（胆大包天激励人心）的转型愿景？

问题互动研讨：如何融会贯通市场洞察和发展规划方法论，设计企业个性化的

转型发展路径？

问题互动研讨：中小企业如何用轻量级方法设计转型发展路径？

问题互动研讨：大型国有企业如何兼顾效益和社会责任，设计转型发展路径？

第二部分：设计转型发展路径从聚焦差距开始

聚焦差距是为了关闭差距

与上级战略意图的差距分析

与自身使命愿景的差距分析

与竞争对手的差距分析

与优秀标杆企业的差距分析

如何进行量化的差距分析？

如何进行差距的根因分析？

稻盛和夫的差距分析案例

微软公司的差距分析案例

大型国企的战略转型案例分析

问题互动研讨：企业的经营复盘和差距分析的过程如何组织？

问题互动研讨：事业部和区域公司如何承接上级的转型战略意图？

问题互动研讨：职能部门如何承接上级的转型战略意图？



第三部分：分析宏观环境捕捉转型信号

宏观环境洞察的重点不是过去而是未来

PEST宏观环境洞察工具

从宏观环境洞察中挖掘外部的机会和威胁。

 “禁酒令”政策对白酒行业的经营影响与策略设计案例。

宏观经济政策对进口产品市场份额的影响预测案例。

日本社会变迁与 7-11 的转型成功案例

当前一些著名企业家对宏观环境的分析

PEST工具与 SWOT 分析的整合

根据环境机会和威胁形成企业转型的初步策略议题。

问题互动研讨：如何在企业中建立对于宏观环境敏锐洞察的机制。

第四部分：洞察行业发展趋势探寻转型方向

行业分析的重点不是现状而是未来价值变迁

十二个行业价值变迁的规律性趋势举例

波特五力模型概述

波特五力模型的行业细化分析案例

国际电信行业的技术发展趋势案例

ICT 行业创新趋势分折案例

消费品行业的市场和渠道分析案例

某大型跨国公司的波特五力行业分析案例



如何从行业分析中寻找企业转型的机会和威胁

波特五力分析与 SWOT 分析的结合

根据行业机会和威胁形成企业转型的初步策略议题

问题互动研讨：如何在企业中建立对于行业趋势进行有效监测分析的机制。

第五部分：辨析客户需求变化把握转型焦点

只有细分客户才能看清客户。

只有把握需求的变化才能找到转型的焦点。

不要忽略潜在的高价值客户

云服务市场的客户细分案例。

To C客户细分的方法举例。

To B客户细分的方法举例。

细分客户之后进行合并分类的案例。

用市场交易地图分析客户需求。

把市场交易地图的分析成果与 SWOT 进行整合。

用客户系统经济学分析客户需求。

辨别 requirements wants pains三层次需求。

节能减排的政策对 IT 行业的大客户带来的需求变化分析案例。

问题互动研讨：如何从客户视角对 SWOT 分析的初步转型策略议题进行筛选聚

焦

问题互动研讨：如何在企业中建立对于客户进行有效细分和分析的机制



第六部分：紧盯竞争模式改变抢占转型先机

准确定义谁是你的竞争对手

竞争和合作的动态变化分析

直接竞争对手

间接竞争对手

微弱的竞争对手

未来的竞争对手

分析竞争模式的十八要素模型

某个区域市场的竞争对手份额分析案例

基于客户视角和上级战略意图视角的$APPEALS竞争雷达图的绘制和分析

某政企市场的视频会议产品竞争雷达图分析案例

互联网视频应用行业的竞争雷达图分析案例

问题互动研讨：发现你的竞争对手的产品和模式没有弱点的时候如何突破？

把竞争模式分析的结果嵌入到 SWOT 的优势劣势内容中

根据竞争模式分析形成企业转型的初步策略议题

问题互动研讨：如何合法有效获得竞争对手的关键信息

问题互动研讨：如何在企业中建立对于竞争对手进行有效监测分析的机制

第七部分：审视自身资源优劣锁定转型关键

审视自身是为了超越自己。

同业标杆



内部标杆

异业标杆

未来标杆

某大型企业选取标杆企业的标准案例。

问题互动研讨：用何种分析方法对自身的业务增长情况进行仔细的审视，才能

找到新增长的破局点。

降本增效的关键指标分析案例

某大型企业的对标分析指标库案例

用商业模式画布进行全面的对标分析

问题互动研讨：如何在审视自身的时候，克服互相推诿责任的人性弱点

高效建立企业自身对标审视机制的案例

把审视自身资源的结果嵌入入 SWOT 的优势劣势部分

根据自身资源的对标分析形成企业转型的初步策略议题

如何通过业务战略的转型牵引职能战略的转型

供应链转型的案例

第八部分：聚焦创新争取转型突破

汇总所有的企业转型策略议题展开关键的创新设计。

对复杂而不确定性高的一些策略议题进行专门的研究。

IBM 公司对于复杂的企业转型议题进行探讨和决策的案例。

职能部门在企业转型设计中间的角色和参与时机。

产品和技术创新



服务的创新。

流程的创新。

业务模式创新。

文化和管理创新。

政策和社区创新。

问题互动研讨:如果上级下达了超出本单位有把握完成的业务转型目标怎么办？

市场和产品组合创新的工具。

争取转型突破的工具：立体思考树。

对非连续性多元化要非常谨慎的原因。

云行业的三层面业务突破的案例。

制造型企业三层面企业转型布局的案例。

问题互动研讨：如何激励团队大力拓展转型中的新业务。

在转型中提高资源效率的工具：战略定位矩阵。

问题互动研讨：在转型中有两个吸引力相同的机会点，只能选择一个突破，如

何决策。

问题互动思考：在难以用市场化的方式更换组织内的成员的环境下，如何用创

新方法来推动业务的更新换代？

把经过创新迭代达成共识的策略整合到 SWOT 的交叉策略部分。

第九部分：业务模式设计打开新增长之路

对企业转型发展的机会点破局点的选择和决策方法

对企业转型发展的交叉策略的选择和决策方法。



传统汽车行业零部件企业转型突破新能源汽车行业零部件市场的业务设计案例。

企业转型的细分客户选择设计和决策。

企业转型的客户价值差异化设计和决策。

企业转型的盈利模式设计设计和决策。

企业转型的价值链和价值网分工定位设计和决策。

企业转型的长期发展护城河设计和决策。

企业转型的风险管理设计和决策。

互联网的业务模式设计案例。

企业转型的长期发展护城河设计的案例。

企业的差异化客户价值主张设计案例。

传统行业的差异化价值主张设计工具价值树运用案例

传统制造业的盈利模式（订阅模式，量化模式，效用费用比模式和价值认同模

式）的设计案例。

回避风险与利用风险的案例。

某企业三年业务转型规划的案例。

问题互动研讨：企业转型过程中，对于未来转型的市场机会空间，销售部门与

上级主管单位意见不一致如何处理？

第十部分：明确关键转型举措实现高效执行

不能忽略执行过程的走偏会极大的影响转型的成功率。

从企业转型的意图和策略设计中精准提取可执行的关键任务的方法

关键任务必须牵引企业的组织人才和文化方面的协同转型。



关键任务必须牵引企业的流程制度和数字化方面的协同转型。

企业转型的关键任务的执行体系的建设。

关键任务说明书模板。

问题互动研讨:高层和中层管理者在关键任务的执行方面如何分工协同。

问题互动研讨:关键任务的执行周期应该长还是短？

关键任务之间的依赖关系。

用良性博弈来保证不同关键任务之间的合理协同。

人才和组织设计与企业转型的策略高效协同的案例。

问题互动研讨:两个关键任务的目标之间出现矛盾如何处理？

关键任务牵引年度经营计划指定。


