
             对标华为 DSTE—构建卓越战略管理能力体系

课程背景：

   华为为何能成为中国企业的第一名片？华为二十万人为何没有成为乌合之众？

华为”力出一孔、利出一孔“依靠什么体系落地？华为如何做到先略后战？华为

向西方学习，结果比西方还西方，华为从战略到执行体系的构建经过了漫长的

学习、模仿、创新，从复杂到简单的背后，华为的哪些经验可以值得国内企业

学习？

   随着客户需求越来越高，市场竞争越来越激烈，行业技术迭代越来越频密，

市场机会似乎也越来越多，我们是用投机心态还是战略视野锚定机会？企业做

大过程中业务越来越复杂，产品线的长度厚度宽度均在变化，人员越来越多，

很多企业开始面临机会选择的困扰！战略决定企业的成败！中小企业也越来越

需要战略视野和战略思维、战略共识和战略定力，战略规划是让企业明白胜兵

先胜而后求战！但是，战略是什么？林林总总的战略方法论中如何取舍？ 本课

程期望通过对标学习华为战略制定到战略执行的完整体系进一步洞察战略本质

以及对战略管理流程、战略规划方法论，培养企业高层战略思维，提升企业的

战略领导力！

课程收益：



1、培养企业高层战略思维并通过战略制定与战略共识让企业看得远、看得清、

看得准！

2、学习掌握如何通过战略制定与战略执行体系的立体构建，以及从战略规划

到执行的全流程以及战略规划、解码和执行监控的关键方法论！为企业持续创

造高收益！

3、掌握年度规划、经营分析、流程管理、组织绩效、项目运营五大核心运营

工具与方法。

4、对标学习吸收华为战略规划与经营模式，实操掌握经营管理的核心要素以

及改进方向

课程特点：

● 实战性：谈老师在华为和三家上市公司有多年高层管理实战经验并完成了几

十个战略与经营管理咨询项目，积累了大量客户现场实际案例。课程在案例分

享同时采取分组实操练兵研讨方式。

● 实效性：多个成功企业真实而有用的案例在课堂上与学员分享，给学员启示。



● 实用性：多种战略与运营管理的方法和工具传授给学员，帮助学员提升战略

与整体运营管理能力

课程时长：

2天，每天 6 小时

课程对象：

董事长、总经理、中高层管理干部、战略管理部门成员



                          华为 DSTE 体系框架

                        业务领导力模型BLM



课程大纲

战略导入篇：目的在于通过华为发展历程及对战略的理解，分析华为战略管理

对国内企业的启示，同时澄清战略基本定义与战略思维，形成战略的共同语言。

一、 战略管理与华为战略管理悟道之路



1、战略的本质—活下去、活得久、活得好

2.  华为战略规划与经营模式解读

3.  华为三十年发展简史及其战略思维

4. 华为导入战略管理变革的背景

 VDBD 为何最适配华为？

 从十大管理要点谈华为战略

 华为的冬天与华为的战略出路

 IPD 变革引发的战略规划方向思考

 从战略制定到战略共识

 战略执行为何疲软乏力？

 传统的 HR 为何将绩效认成鸡肋？

 高级干部的领导力与战略管理

 一切流程均需提升质量—六西格玛导入战略管理

 华为发展的中战略案例实践与思考

 华为的三不依赖与 DSTE 流程体系

5. 国内企业发展过程的弯路及战略管理摸索的经验

6. 不做战略管理到底行不行？



7. 战略管理做不好究竟如何影响企业生存发展？

二、 DSTE 全景构成与华为的组织能力适配过程（1.5）

1、从战略制定到战略执行的流程体系 DSTE

2、 战略管理的责任主体及决策组织

3、 BLM（业务领导力模型）与 BEM

4、 华为战略管理组织能力建设如何适配DSTE 体系？

5、 国内企业如何学习华为 DSTE？

三、 业务领导力模型BLM

1、什么是业绩差距？什么是机会差距？

2、差距分析的过程和方法

3、市场洞察 5 看

看行业和趋势

（1）价值转移趋势和产业链分析；

（2）识别和发现利润区；

（3）新技术和技术发展的趋势；



（4）突破性、颠覆性技术的发展和应用；

（5）经济发展趋势、产业格局、市场结构、经济结构的变化；

市场和客户

（1）市场细分及市场规模、市场趋势、可参与空间；

（2）客户群分析；

（3）客户购买行为分析；

（4）客户系统经济学及总体拥有成本分析；

（5）客户痛点、客户体验、关注重点、关键购买因素；

（6）客户需求和客户偏好的变化等。

看竞争

（1）主要竞争对手战略、价值主张、竞争策略分析；

（2）竞争对手主流产品竞争力分析

（3）竞争者的投资和发展动向；

（4）竞争对手可借鉴点；

（5）替代品分析；

（6）潜在和新进入者分析

（7）新的跨界竞争；



（8）行业标杆分析。

看自己

（1）商业模式分析；（2）经营状况分析；（3）内部核心能力分析等。

看机会

（1）行业和客户痛点孕育的机会；

（2）客户偏好转移产生的机会；

（3）未被满足的需求；

（4）新的和变化的商业模式；

（5）行业、政策、市场、客户、竞争环境变化中可能的机会等。

4、确定战略意图（3-5 年规划目标）

1) 如何识别市场机会 

2) 确定你的战略意图 

3) 战略意图的常见误区 

4) 研讨（略）：确定本企业 3-5 年战略意图

5、创新焦点与业务设计



1) 业务设计/商业模式的本质与内涵

2) 华为等企业商业模式经典案例分享及启示

3) 创新焦点：业务组合、创新模式、资源利用

4) 创新内涵：产品、技术、服务、模式、运营、生态创新

5) 业务设计：客户选择、价值主张、活动范围、战略控制、风险管理

6) 标杆企业业务设计案例分享

6、业务设计定战略控制点

1) 持续有效增长来自战略控制点

2) 战略控制点的几个要素

3) 课堂实战研讨：创新焦点与业务设计

战略执行篇：战略执行能力体系的构建决定企业战略的好坏，执行能力高低不

仅仅依赖体系构建水平，而且需要上下对齐、左右拉通，形成共识，并且要通



过组织能力、流程能力、绩效能力、项目经营能力、战略复盘能力等构建厚实

的执行体系，做到知行合一，保证战略真正执行落地。

五、战略解码与落地执行体系

1. 明确战略共识及战略描述

2. 战略解码关键工具解读

3. 战略解码 BEM六步法

4. SP 与 BP 如何有效衔接

5. 年度经营计划的框架

6. 组织绩效管理与 PBC

1) 建立基于战略的大绩效观

2) 绩效目标如何力出一孔

3) 战略绩效、组织绩效与个人绩效

4) 三位一体的绩效管理体系

5) 干部述职与干部 PBC

7. 组织能力构建与落地执行

8. 华为铁三角—组织创新

9. 人才战略执行—布阵点兵



10.文化氛围如何支持战略执行

11. 构建战略运营管理体系框架

六、流程运营保证战略执行落地（事）

1. 流程的定义与流程的基本要素

2. 业务流程在经营管理中的定位

3. 如何打通业务流程主航道

4. 流程型组织设计与华为经验分享

5. 流程绩效指标设计与应用

6. 流程数字化转型与数字运营

7. 构建以客户为中心的流程管理机制

七、从项目管理到项目经营—战略执行的利器

1. 项目承接战略—构建组织级的项目管理体系

2. 项目经营的应用场景—产品开发、重大销售、技术革新等

3. 项目经营数据管理（进度、成本、质量等）

4. 项目的数字化经营与决策机制

八、经营分析会与数字化经营体系



1. 经营数据梳理及经营报表构建

2. 以经营为导向的管理指标建立

3. 华为一报一会制

九、国轩导入战略管理的参考建议

课堂研讨：对照华为 DSTE 体系，针对国轩当下的经营管理问题思考国轩战略

管理能力现状体系如何构建？

１、组织建议

２、流程建议

３、关键支撑人员培养

４、关键的机制和制度建设

５、战略管理导入的节奏

十、总结与交流


