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                                    Our efforts, your benefits!

经营目标与岗位绩效管理
主办单位：上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
培训时间：2013年01月12-13日上海；01月25-26日北京
培训费用：3600元/人（含授课费、资料费、会务费、税费等）
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课程目标：

1.客户价值是企业经营的焦点。企业管理需要将外在的客户价值转化为内部的运营目标，并依此制定企业及各部门的经营计划，以实现客户价值。目标围绕客户价值制定，计划和预算支持目标的实现，这是管理的基本法则。

2.企业经营是一个部门之间互相配合的过程，每个部门在完成自己主要任务的同时，还要配合其他部门的工作。科学的目标分解方式，将纵向衔接和横向协调企业各部门的目标，聚焦管理的重点，在机制上保证企业的高效运作。

3.机制解决的是态度问题：员工愿不愿意努力工作？想不想努力工作？管理解决的是手段问题：员工知不知道工作的重点是什么？工作的目标是什么？岗位绩效管理，需要通过目标落实和绩效奖惩，激发员工动力，以达成“万众一心”的管理局面。

4.企业管理是一个整体，我们不乏目标、计划、流程、考核等各个环节的方法技能，企业也往往就其中某一环节强化管理，却忽略了其中的关联性，形成了支离破碎的管理变革。我们需要一套简单一致的管理体系，贯通管理的孤岛。

课程收益：
1、学习建立以客户价值为出发点的战略绩效管理的理念、方法和流程！

2、深刻理解平衡计分卡(BSC)，学习如何建立年度经营目标和计划体系；

3、学习如何在机制上打破部门墙，制定协调一致的部门工作目标和计划；

4、学习如何将企业目标分解落实到岗位，建立“万众一心”的管理局面；

5、掌握制定岗位绩效计划的工具和方法，学习制定关键绩效指标的技能；

6、建立组织能力，学习建立循环往复的管理平台，优化和固化日常运营；

7、就企业的经营情况，通获得工具方法与解决方案相结合的实操训练；

课程大纲：
第一部分：明确企业管理的难点和问题根源

企业经营的三个挑战：

高层强调的重点在基层得不到落实！

部门沟通不畅，工作迟缓，阻碍客户价值实现！

对客户价值的追求成为总经理的“孤独求败”

案例分析：解决某企业的执行难题

企业管理的三个问题：

制定经营目标缺乏依据

制定部门计划缺乏协调

制定岗位绩效缺乏承接

企业管理的“盲、茫、忙”

第二部分：理解管理工具和经营目标体系

管理工具的意义：今天要赢利，明天要发展，确保可持续！

平衡计分卡的背景

平衡计分卡的“计分”

平衡计分卡的“平衡”

平衡记分卡的“因”与“果”

不能泛泛而谈的平衡记分卡，认识不到位，应用无价值！

财务业绩是起点，增长靠什么来实现？

客户需求是焦点，客户为什么要买单？

内部流程是重点，如何实现客户价值？

学习成长是基点，如何提升业务能力？

获得突破性经营业绩的管理原则：

将客户价值转化为内部管理规范！

明确管理重点，聚焦，聚焦，再聚焦！

第三部分：确立经营目标和关键绩效指标

制定可持续增长的经营目标体系

以业绩为导向，分解和细化总增长目标

根据客户价值制定战略执行主题

案例分析：某企业的经营目标

分组演练：制定本企业的战略执行主题

确定战略行动方案的方法

鼓励创新，制定战略行动方案

研究方案的实施难易和效益

将经营目标转化为平衡计分卡

制定符合SMART原则的经营目标

SMART目标与关键绩效指标（KPI）

确定关键绩效指标，注重质量，而非数量！

分组练习：制定本企业的经营目标体系

第四部分：制定企业和各部门的工作目标和计划

将企业经营目标转化为部门工作目标

分解平衡计分卡的四个层面

在纵向上保证上级目标的达成

打破“部门墙”，在横向上协助兄弟部门目标的达成

目标和任务错位造成的危害

分解经营目标，制定计划预算的方法

分解公司经营目标的方法

现行年度计划预算流程的弊病

应用平衡计分卡制定计划预算

分组演练：制定本部门的目标和计划

本末不能倒置，分解目标，而不是指标！

目标分解的方法

目标分解的工具

目标筛选的方法

分组练习：分解本企业的重点目标！

第五部分：分解落实企业目标，制定岗位绩效计划

以客户价值为导向的绩效体系设计

战略绩效管理与岗位绩效考核

战略绩效管理的基本思路和工具

平衡计分卡与客户价值管理

目标分解和岗位绩效计划的制定

岗位绩效的两个载体，绩效目标与工作目标

如何将部门目标分解落实到个人？

绩效考核重点关注结果，兼顾过程！

如何对岗位绩效目标进行量化管理？

定量量化的方法

定性量化的方法

案例：某典型职位的绩效合同

第六部分：建立基础管理流程，打造组织能力

建立制度化的流程管理体系

“5步二十法”一体化的战略执行管理

计划管控与目标管控的双循环控制系统

对事与对人双管齐下的过程管理方法

案例：某著名企业的过程管理

让价值观支撑管理的提升

管理的三个层次：器具、制度与文化

明确战略绩效管理带来的观念改变

必须贯彻的五个朴素道理！

集体答疑

讲师介绍：闻毅老师
战略执行管理第一人，总裁教练，战略与营销规划专家，企业凝聚力研究专家；

中欧国际工商学院MBA，中国发展战略研究会主任委员，美国平衡计分卡协会专家，北京大学、哈工大管理学院客座教授，国家银河培训工程讲师，深圳市政府紧缺人才培训讲师，具备扎实的工作经验和实际问题的解决能力。

12年的职业经理人，曾任摩托罗拉（中国）战略与业务发展部高级经理及联想集团IT服务群组业务发展顾问；12年的专业顾问，曾是国内最早的ISO9000咨询顾问，曾在某著名机构负责企业管理咨询。

闻老师的主要成就有《 “5步二十法” 战略执行管理》《 “7步成诗法”经营战略规划》以及《“8P关键点”集团战略与管控》等，在《经济观察报》发表《“木桶定律”的战略悖论》等多篇文章。

闻老师曾为上千家企业提供培训，闻老师的课有高度具深度，不但强调解决问题的方法掌握，同时关注思维的梳理和价值观的塑造，深入浅出，将枯燥的管理技能生活化，触类旁通，将孤立的管理思想融通化，方法传授和实操辅导相结合，以重结果的实务风格赢得高度好评。 

报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
经营目标与岗位绩效管理报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail               手机               
参加学员信息

姓名              电话             职务            E-mail                手机                
姓名              电话             职务            E-mail                手机               

姓名              电话             职务            E-mail                手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com
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地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                        Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                              Fax: 021-36338510

