[image: image1.png]PURISE ¥ 3 2
Tra\nmg&ConsuIlmg



                                     Our efforts, your benefits!

企业竞争情报实战搜集、分析与利用
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
日期地址：2012年9月14-15日 上海
培训费用：3600元/人（含培训费、资料费、午餐、培训证书等）
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课程背景

在竞争中，情报系统是企业的眼睛，企业的一切正确决策、科学管理以及员工高效的工作都离不开情报的指引。然而，我们很多企业的情报工作却出现了太多的尴尬：

情报工作开展难度大，情报的搜集效率低、成本高，反应速度慢；情报人员在搜集情报的过程中不知道哪些情报是有价值的，导致什么情报都往上报，情报部门要消耗太多的精力对这些情报进行筛选，而公司真正需要的情报却往往没有搜集上来；情报搜集上来以后，公司情报部门很难准确地知道情报真正的来源和渠道，很难判断情报准确与否，要知道，虚假的情报比没有情报更可怕；情报部门费了好大的力，好不容易情报搜集到了，却经常发现不知道怎么分析，为公司的决策服务；公司的情报既要做到共享又要做好保密，在很多时候很难把握；情报部门好希望能够做到市场上哪怕一点点“风吹草动”都能在第一时间内掌握，而实际情况却是，情报部门的人经常感到无从下手，象一群无头苍蝇，忙得团团转，不知道工作的重心到底在什么地方，情报部陷入了一个被人蔑称为“花瓶”，被人视作“可有可无”的困局而无法自拔！

传统情报系统的运作模式、管理方法到底存在哪些问题和弊端，作为一个企业该如何建立一套完善的企业竞争情报系统，如何构建一个高效、迅速反应的情报团队，让情报部门真正成为公司不可或缺的参谋部门，本课程将为您拨云见日！

课程内容

第一讲：竞争情报的搜集方法

一、当前国内外多数企业的情报部门的职责和职能定位，及对情报工作流程上的误区

当然很多企业对情报部门的定位

当前很多企业的情报工作流程

二、由于情报部门定位及工作流程上的误区导致工作上的被动分析

当前国内外多数企业对情报部门的定位存在的弊端

当前国内外多数企业情报工作流程存在的弊端

情报工作的“人民战争”存在的弊端

三、高效情报系统的工作流程

问题导入：如何准确预测竞争对手下一步行动方案？

1、情报工作总体规划

情报搜集、分析与市场调查的本质区别

案例探讨：某企业属于完全自由竞争的行业，产品质量平平，产品价格还很贵，服务还很不好，并且还经常被媒体（包括中央电视台）曝光其宰客行为，但为什么还有大量的顾客毫不犹豫、不假思索、疯狂地追逐他们的产品？

2、情报工作规划之情报分析

案例探讨：某汽车公司要在谈判的过程中占据优势地位，如何进行情报分析？

案例探讨：如何搜集竞争对手的产品成本

3、情报搜集渠道的建立和管理

高效情报系统的运作模式、管理方法

案例探讨：如何快速、低成本地搜集竞争对手的设备状况、产能、劳动生产效率等情报？

案例探讨：某铝厂如何利用情报系统快速、低成本地招聘到市场上非常紧缺的阳极工程师？

情报系统有效运作需要注意的几个方面工作

4、情报的分析和运用

四、高效情报系统的定位

案例探讨：谁是优秀员工？谁是不称职员工？

五、竞争情报的主要搜集渠道（情报搜集的小方法）

1、文献搜集

案例探讨：分析某公司的匿名招聘广告，从中判断出招聘的公司

2、互联网搜集

3、竞争对手商务活动痕迹挖掘

4、竞争对手无意中或不可避免的情报泄露挖掘

案例探讨：某铝厂如何在竞争对手新产品面市之前快速、低成本地拿到样品及相关宣传资料

分析与探讨：虚假身份的识别方法

5、顾客搜集（市场调查）

顾客搜集（市场调查）过程中的注意事项

6、人际关系搜集

分析与讲解：虚假情报的基本识别方法

第二讲：竞争情报的实战分析与利用

一、情报为王---决胜总裁人脉

1、问题导入：

分析与讲解：很多人对做人脉关系本质的误解

分析与探讨：什么是一个人强大的根本？

2、总裁在建立和维护人脉关系的过程中普遍存在的误区

（1）认为仅仅是真诚的“爱”的付出，长时间的感情积累是建立和维护人脉关系的根本

案例探讨：《非诚勿扰》里真诚且有钱又有闲的秦奋为何在感情上遭遇惨败？

（2）认为投其所好（甚至包括性贿赂）是建立和维护人脉关系的根本

案例分享：郁闷的某广告公司的老板

（3）认为商业贿赂、给回扣（包括送钱、送礼、请吃请喝）是建立和维护人脉关系的根本

3、牢固建立和维护与战略核心人脉之间的关系的五大步骤

到底什么是人脉关系？人脉关系的本质是什么？

分析与讲解：如何以“爱”为链接，以情报为指引，牢固建立和维护“战略核心”人脉的五大步骤

案例分享：基辛格如何做人脉

4、总裁在人脉规划上的误区

（1）人脉关系一切“随缘”，没有重点

分析与讲解：人脉关系的分级管理（共7级）

（2）轻易提升与某人的人脉关系等级

分析与探讨：为什么好朋友不能在一起做生意？

人与人之间的实际关系等级和双方能够达到的关系等级是人脉关系出问题的根源

（3）认为只要是“大人物”就是自己的重要人脉，只与比自己“强”的人建立和维护人脉关系

5、在建立和维护战略核心人脉过程中的情报搜集方法

（1）情报搜集的主要渠道

（2）“情报员”的物色渠道与物色标准

（3）在“情报员”物色、管理与培训过程中常犯的错误

二、情报为王---决胜高层次人才寻聘风险防范

1、问题导入

人才到底是不是企业的核心竞争力？人才对于企业到底重不重要？

2、当前很多公司对人才的标准方面普遍存在的误区

（1）唯以实绩定人才

分析与探讨：业绩到底是不是“定人才”的标准？

假设你是皇帝，你手下有两员将军，一个是逢战必输，屡战屡败的文弱书生---曾国藩，一个是战无不胜、攻无不克、战功卓著、勇猛无敌的曾国荃，你会提拔哪个做你的湘军最高统帅？你该使用什么样的人才标准和采取什么样的流程把曾国藩这样的人才提拔上来（尽管他的工作业绩一塌糊涂，甚至不能胜任本职工作）？

（2）认为有高素质、高学历等硬条件的人就是人才

案例讲解：中国从不缺姚明这样的世界级高大中锋，但为什么培养不出林书豪这样的世界级控球后卫？

（3）认为过去担任过重要职务的就是人才

案例讲解：刘邦如何挑选大将人选？看一个没有半寸军功的窝囊门夫如何被直接拜为大将，最终成为名贯古今的大军事家！

（4）一定要用业内资深人士

3、当前我国很多公司的高层次人才寻聘工作流程介绍及误区分析

（1）分析与探讨：内部高层员工选拔，赛马不相马合理吗？

（2）分析与探讨：把合适的人放到合适的岗位就一定能够创造骄人的业绩？

（3）分析与介绍：很多公司寻聘高层次人才工作流程介绍及误区分析

4、高级人才寻聘工作流程（四步）

（1）分析与探讨：在用人之前应该搜集哪些情报？

（2）分析与探讨：孙隽兵败“掌上灵通”、吴士宏兵败TCL根本原因之情报分析（从寻聘流程的角度）

分析与探讨：到底什么是选拔人才的标准？（如果说业绩不是选拔人才的标准）

（3）分析与探讨：郎青兵败格兰仕、孙鸣洁兵败浙江卫视根本原因之情报分析（从寻聘流程的角度）

（4）分析与探讨：挖人、留人靠高薪？如何留住高级人才？

三、情报为王---决胜人力资源风险防范

1、案例导入：一个老板的烦恼

2、传统中“识人”的局限性

分析与探讨1：“德才兼备”---传统中用人标准的局限性

分析与探讨2：庄子、诸葛亮等古人“识人”方法的局限性

3、传统中关于员工跳槽原因分析及“留人”方法的误区分析

4、问题探讨：在你的心目中谁是可以相信的人？

公司重要岗位需要用可靠之人，到底什么样的人就是可靠之人？如何判断？“根正苗红”、“久经考验”，甚至跟自己同过生死、共过患难的人是不是就一定可靠？过去品行不端，劣迹斑斑，杀过人、放过火，甚至曾经背叛过自己的人是不是就一定不可靠？

5、影响人的组织行为的两个重要因素及预防核心员工不忠的情报分析

分析与探讨3：“江山易改，本性难移”与“人是会变的”这两句话到底矛不矛盾？

6、分析与讲解：从根本上预防核心员工恶性跳槽，需要搜集哪些情报，如何分析、运用？

分析与探讨4：如何做到让员工之间真正地相互信任、真诚合作？“信任”的企业文化的宣传和做“信任背摔”等类似的拓展训练能从根本上解决问题吗？

7、商业间谍的预防与排查方法介绍

四、情报分析在其他领域的运用

1、情报分析方法在客户谈判中的运用

案例导入:家电业为什么会出现全行业利润微薄，甚至全行业亏损？是因为竞争激烈、同质化严重吗？汽车业竞争同样激烈，同质化同样严重，为什么汽车业可以享受丰厚的利润？八、九十年代家电的竞争更激烈，同质化更严重，为什么当时的家电厂家却可以获得暴利？

分享：在谈判桌上通用的一些小技巧

2、情报分析方法在企业收购风险防范中的运用

分析与讲解：很多企业在收购过程中，情报工作的工作流程上的误区

分析与探讨：在企业收购过程中，情报工作的工作流程

3、情报分析方法在提升企业高层员工执行力中的运用

（1）很多企业在提升员工执行力方面的误区

认为通过培训以及执行理念的灌输就能提升高层员工的执行力

分析与探讨：为什么一些公司提出了“没有任何借口”，象军人一样绝对执行上级命令的企业文化。一些公司还组织员工有针对性地参加一些拓展训练，在训练的过程中大家都促动很大，甚至泪流满面，训练回来以后为什么依然执行力不强？一些企业请了知名的执行力的专家做培训，在培训的过程中，员工普遍感觉感受很深，培训以后为什么依然执行力不强？

认为简单地通过善待员工，给员工很高的薪水或者类似的东西（比如股份等）就能提升高层员工的执行力

认为通过简单的奖惩机制就能提升员工的执行力

（2）如何利用情报提升员工执行力

分析与探讨：到底什么是提升员工执行力的根本

分析与讲解：有效提升企业高层执行力需要搜集哪些情报，如何分析、利用

附：情报工作工具包

1、情报工作等级评定与考核

（1）情报工作等级评定实施办法

（2）情报工作考核内容和计分方法

2、“情报采集点”管理工作实施细则

3、“情报采集点”管理相关工具

（1）建立“情报采集点”审批表

（2）撤销“情报采集点”报告表

（3）“情报采集点”奖惩呈批表

（4）“情报采集点”回报情况登记表

（5）对“情报采集点”布置任务登记表

（6）“情报采集点”季度考核登记表

（7）“情报采集点”登记表

（8）“情报采集点”情报搜集汇总表

（9）公司“情报采集点”布局一览表

4、公司情报泄露应急预案

5、公司保密制度实施细则暂行规定

6、公司保守商业秘密协议书

讲师介绍：蒋哲钧
工商管理硕士，PTT职业培训师，企业竞争情报与反情报实战专家，资深警官，具有近十年侦查员、特警的工作经历，授三级警督衔，曾先后在某大型知名家电上市公司和某大型铝业公司担任情报负责人，具有丰富的情报和反情报工作经验。

曾服务过典型代表客户有：泛亚汽车、奇瑞汽车、中国电信、美国JLG公司、霍尼韦尔探测器公司、香港风弛集团、南方中集集团、中石油天然气管道局、海沃机械公司、上海诺瑞宠物用品公司、番禺得意精密电子工业公司、大连金玛科技产业公司、李宁体育用品公司、上海通微公司、中国广东核电集团北京代表处、华瑞物流、泓信集团、云南龙润茶业集团、上海正欧新材料、泉州南海建设开发公司、江苏江山制药、郑州宇通客车股份公司、湖南省银华棉麻产业集团、南京苏天广播电视网络数据公司、泰科电子公司、嘉兴敏惠汽车零部件公司、南京苏天广播电视网络数据公司、雄克精密机械（杭州）公司、天津科瑞特印刷技术开发公司、肥城鲁泰科技公司、福州神光电子公司、浙江华生医药公司、昆山华扬电子公司、老虎粉末涂料制造（太仓）公司、宁波朗杰进出口公司、普印力商贸（上海）有限公司、青岛阳光贝贝图片、沙伯基础（上海）商贸有限公司、苏州江钻新锐硬质合金公司、天泰焊材公司、浙商大环保公司、骏丰频谱、深南工贸进出口公司、长沙市连锁经营协会、瑞联科技公司、上海和鹰机电科技公司、中山联众文具礼品公司、爱安德电子（深圳）公司、上海和鹰机电科技有限公司等数百家中外企业。

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。
企业竞争情报实战搜集、分析与利用报名回执表
	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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