
《重新定义战略：2025 战略推演与经营计

划》

—全程沙盘实战推演+各部门任务解码—

主讲专家：王京刚   博士

（2天 2夜）

▍沙盘剧本背景：

一家 B2B 业务的企业，市场前景广阔，为了在全国快速建立产业生态，公司采取了事业部

制的管理模式，。但 CEO 面临巨大压力，外面的机会满地都是，但公司的市场份额在全国范围内

看，非常之小，并且以央企和地方国企为代表的竞争对手，也正在加大市场开发力度 。眼下，又

到了制定新一轮的年度经营计划的时候了。那么如何做，年度“经营计划”，才能变成年度“增量计

划”，公司业绩才能在 2025 甚至更长久的时间内做到持续良情增长？

角色设定：   

1. 各事业部/分子公司的 CEO:事业部运营执行官，肩负着企业增长的重任，面临巨大压力。

存在问题：对于该去哪里找机会，在战略机会点上没有共识，各事业部我行我素、各自为战，导致

企业资源无序耗散，业绩与利润增长缓慢。

2. 市场部经理：负责市场调研和分析，对客户和市场有深入了解。   

存在问题：一是收集不到市场情报，市场和机会大的产品得不到资源配置；二是害怕考核而隐

瞒潜在的增量机会，多一事不如少一事，长此以往，弱化了公司核心竞争力。

3.销售部经理：负责销售渠道的开发和管理，提高销售业绩。

存在问题：没有对客户问题分析，客户痛点识别，竞争分析，卖点设计；老员工围着老产品和老客

户享受高提成，新产品和新客户无人做，无法带来新的增量，创新无法开展，资源无法聚焦到好产



品和好市场。对增量不大的市场，却又无法做减法、释放资源，战略目标与预算和绩效脱节，最终

使企业业绩停滞不前。  

4.产品研发部经理：负责产品的改进和升级，满足客户需求。  

 存在问题：只关注研发流程，不关注市场和需求，导致产品开发脱离客户需求；在核心产品所需

要的核心技术和关键技术上无法进行立体创新和预研，无法确保产品的功能和性能在高端客户中持

续领先，无法彻底拉开与竞争对手的差距。

5.人力资源部经理：负责员工激励体系的打造，提高员工工作积极性。  

存在问题：如何将公司 KPI 分解到产出线 KPI 和产出节点 KPI,并同步解码到关键职位，形成岗

位业绩地图?

6.供应链部经理：负责采购和生产供应与物流配送，为公司整体运作效率负责。

存在问题：新的业务模式需要顺应价值转移趋势并进入利润区，但是目前仅片面强调跨部门团队，

而是为管理而管理，导致流程制度和实施两张皮，很多工作是为了应付流程制度而做。

7.财务部经理：负责管理会计与投资回报管理，对公司资产周转效率负责。

存在问题：只关注财务管理和流程的改革，不关注目标、预算与绩效和增量的关联；也不能针对增

量设计投资式的预算，不能确保战略聚焦投入和资源向增量倾斜。

8.公司管理变革办公室：负责牵头企业各部门的变革和协同。

存在问题：不能根据增量战略控制节点分配预算，也不能通过经营分析和预警修正战略，实现战略

正反馈循环。

▍剧情梗概：   

开始时，企业正面临业绩增长的困境，CEO感到巨大的压力：如果变革幅度大，公司承受不

了；如果变革幅度小，效果又得不到保证。那么，如何在“不改产品，不动组织，不加预算”的背

景下，对客户进行重新定位，对市场重新划分，对产品重新调整研发策略，对激励体系重新打造，

以实现业绩增长？  

“逆袭”，始于一场年度会议，CEO 与各部门经理讨论全年的增长目标。在这个过程中，各部

门提出了不同的观点，但缺乏统一的认识。王博士通过沙盘练习、自我诊断和识别机会演练等方

式，帮助各部门认清增量机会点，合理分配预算，拉通业务设计和客户群规划，实现了“业财人一

体化”，提高组织作战能力。   



在接下来的剧情中，各部门导入“增量六预体系”，解决了以下年度计划中的潜在问题：   

1.预案：达成增长共识，在哪里、用什么方法、靠什么产品，要形成统一方案。   

2.预算：合理分配预算，把有限的资源投入到最有价值的增量机会点上。   

3.预策：拉通客户关系和业务流程，使增长目标和策略更具体可行性。   

4.预标：建立业绩倍增指标体系，以增量为前提，设计 pvi指标体系。   

5.预酬：建立可以测量“干多干少、干快干慢、干好干坏、巧干蛮干”的增量薪酬体系。

6.预警：做好复盘，形成管理方法论，保持“目标/机会/策略/行动/资源”一致性。

▍在接下来的剧情中，各个部门在变革办公室的协同下展开行动：   

1.市场部年度“6 场硬仗”：洞察行业增长机会，客户调研和分析，发现新的客户需求和市场趋势，

市场重新定位……     

2.销售部年度“6 场硬仗”：梳理客户定位与价值定位，调整销售策略，优化销售渠道，加强线上线

下融合，提高销售效率，逐步扩大市场份额…… 

3.产品研发部年度“6 场硬仗”：对产品进行改进和升级，引入新技术和材料，提高产品质量和性能，

用解决方案满足客户的需求和偏好…… 

4.人力资源部年度“6 场硬仗”：如何画好达成战略的作战地图，如何将目标转化为组织绩效，如何

设计增量绩效激励体系，如何提高骨干员工的胜任能力……

5.供应链部年度“6 场硬仗”：重新设计“三线联动”的运营体系，推进产供销一体化的数字化转型，

消除瓶颈提升整体运作效率……

6.各事业部“6 场硬仗”：共启愿景澄清战略意图， 将战略地图转化为经营计划，通过战略复盘形

成战略管理闭环流程……

各事业部与集团各部门进行联合复盘，应用  PDCA  循环改善业绩。经过一年的努力，企业

终于实现了业绩增长，个别单品以 200%的幅度增长，CEO 的压力得到了缓解。



结局：企业通过调整增长策略，成功实现了业绩增长，为未来发展奠定了坚实基础。年度增

量计划概括为：业务分层、预算分级、绩效分类，以产品为组织绩效单元，进行任务细分、预算、

核算和绩效考核。公司管理产品线的预算和绩效，产品线管理支撑产品的节点的预算和绩效，各

节点汇总形成职能部门的预算和绩效，实现基于组织绩效和产品绩效之上的部门和个人绩效考核；

同时，节点调动资源，呼唤“炮火”支援。

剧本最后，企业召开庆功宴，事业部与各部门分享成功的经验，共同庆祝企业的飞速成长。

▍授课方式： 诊断与辅导+咨询式点评+项目实践=教会

1.运用科学系统的方法来进行战略管理，使企业能够看清方向、敢做战略取舍、能够做出正

确的决定，提升战略决断力；

2.理解企业可持续增长的底层逻辑，掌握市场洞察、客户定位、业务规划、战略地图等模型

工具，提升战略共识力；

3.跨越从战略到执行的鸿沟：战略意图解码为战略规划，解码为关键策略/组织绩效，并做好

战略配称，提升战略执行力；

4.学会从外部市场与客户视角看企业价值，让高管团队具备竞争思维、客户思维、系统思维

和未来思维，提升战略领导力；

5.掌握战略管理流程、战略规划与解码的 5个步骤、战略实施的 3个协同，以及战略管理之

屋的 5 大价值，提升战略驱动力。

▍研习营-沙盘实战的特点：

实战模拟：企业可以选择事业部长、财务、企管、人力资源、生产、销售、采购、研发等部门负责

人参加,课程结合企业实际进行 15 场现场实战,让培训不再脱离实际。

快速建模：在课程中，导师结合自己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增量计划，并根据不同企业的实际建立年度增量计划管理模型。

▍学习安排：
时间 内容 点评 工具表单



第一天 预案、预算 作业实践
2024 年企业战略地图、职能战略规划地图、预算

表

第二天 预标、预酬 作业实践 PVI 绩效测算表、增量薪酬表、企业经营驾驶舱

第三天 预警、推演 作业实践 年度经营会议体系、决策体系表、项目管理表
结营仪式 核心任务立项

▍学习人群：

·董事长、总裁、事业部总经理及核心高管带队学习；

·想学习战略落地系统，突破瓶颈成长为高管的；

·想成长为有效落地企业战略的内外部专家；

本培训班，我们统一规划设计为 2 天 2晚，，其中，由首席导师担纲执行。

▍本培训班的资料清单：
学员企业的发展战略规划、过去 3 年年度经营计划。

 学员企业过去两年年度业务计划。

 学员企业过去两年年度经营预算。

 学员企业过去两年年员工激励办法。

说明:如果不能完整提供以上资料,也需请参训人员提前对以上问题进行思考。

开课地点：企业自选。


