


第一部分：课程大纲
阿米巴经营落地特训营
【课程背景】
如果您的企业存在以下问题：
1、有订单不敢接，没订单死的更快
2、品质不良率居高不下
3、物料损耗大
4、出货不准时、生产效率低
5、公司认为人工成本高，职员工说工资低
6、招工难、留人更难
7、制度一大堆，总是执行不到位
8、工作协调总是有距离
9、基层管理员成夹心饼
10、高管说无执行力，员工说战略管理有问题
……
刘一刀老师《阿米巴经营落特训营》，为您找到解决方案。
[bookmark: OLE_LINK1]【课程收益】
1、对阿米巴经营模式的了解和深入 
2、阿米巴经营深度调研与企业战略调整
3、阿米巴会计实现经营数字化、透明化
4、阿米巴“量化分权”实现“成本最小化，利润最大化”
5、以企业本身案例分析，教练式培训掌握实操
【课程对象】
企业总经理（总裁），企业财务总监、生产总监、人力资源总监等企业中高层人员。
【课程特色】
1、系统：涵盖企业生产与经营环节中各个重点
2、简单：没有空洞的说教，只有简单的方法
3、易懂：以案例为中心，一听就懂
4、易用：易于复制，立竿见影
【培训形式】
1、培训+辅导+案例实操→三管齐下
2、系统化+立体化解决企业问题，高效率运作系统，单一措施难奏效
【课程时间】
两天一夜特训营
【课程大纲】
0.0  前言
0.1 所有的问题都是公司的问题
0.2  外包思维原则
0.3  谁为公司的结果负责任
1.0   阿米巴经营
　　1.1  日本企业的经营之道
    1.2  什么是阿米巴经营
    1.3  稻盛和夫
    1.4  阿米巴经营理念
1.5  阿米巴经营的人为误区
1.6  正确理解阿米巴模式
1.7  阿米巴经营目的
1.8  阿米巴经营的本质
1.9  经营与管理的区别
1.10 阿米巴经营以数据为核心
　　   讨论：中日企业的经营差距
　   2.0   阿米巴经营哲学
2.1  京瓷持续成功的核心秘密
2.2  阿米巴六项精进
2.3  成功方程式
3.0   阿米巴经营组织划分
3.1  制造业企业组织结构
　　   3.2  阿米巴扁平化组织结构
　　   3.3  组织划分的前提
　　   3.4  设置多少级别的阿米巴为宜
3.5  划分阿米巴的目的
　　   3.6  合并阿米巴的因素
　   　3.7  制造业的几种典型的阿米巴经营单元
　　   3.8  阿米巴组织划分更具竞争力条件
【方案落地实操】企业阿米巴组织的划分
　4.0   阿米巴经营会计
4.1  老板的经营会计理念
　  4.2  老板可不懂财务但必须懂经营会计　　
4.3  财务分析表
　  4.4  经营会计中的产值分析
　  4.5  经营会计中的成本分析
　  4.6  阿米巴精益效率与利润的关系
　  4.7  阿米巴经营会计在企业中的作用
　  4.8  经营会计的管理原则
【方案落地实操】企业的财务成本剖析与砍成本
5.0   阿米巴的人才建设
  5.1  根据工序、部门、小组性质不同定阿米巴负责人
    5.2  从管理者到经营者的角色认知与转变
5.3  阿米巴负责人的五项能力
5.4  阿米巴工作职责的建立
5.5  阿米巴的工作权力
5.6  根据阿米巴负责人的能力进行划分
5.7  出色的阿米巴负责人如何合并其他阿米巴
5.8  阿米巴的用人之道
5.9  人才的利如何形成
5.10 建立阿米巴经营的人才赛马平台机制
【方案落地实操】企业各级阿米巴的责、权、利
6.0    阿米巴的人才激励机制
   6.1  各个阿米巴的历史数据：产值、成本、费用
6.2  各个阿米巴的人均产值
6.3  阿米巴独立体的月度产值目标与成本预算
6.4  用合理的机制以未来的薪酬激励今天的员工
6.5  阿米巴的人力成本分析与控制
6.6  管理员的低底薪+高利润的薪酬体系
【方案落地实操】阿米巴负责人作薪酬讨论
7.0   用时间核算工作业绩
7.1  时间核算工作业绩的思路
7.2  时间核算工作业绩的模式
7.3  生产部门的时间核算工作业绩
7.4  辅助部门的时间核算工作业绩
7.5  销售部门的时间核算工作业绩
7.6  时间核算工作业绩架构
7.7  时间核算工作业绩的运用
7.8  时间核算工作业绩的特色
【方案落地实操】阿米巴问题标准化
8.0    阿米巴之间内部交易
　  8.1  将客户供应商关系用到内部的阿米巴
8.2  通过内部交易实现“内部市场化”
8.3  内部交易定价的方法
8.4  阿米巴组织的成本分析
8.5  每个阿米巴都是一个利润中心
8.6  阿米巴独立体的费用分摊方法
8.7  经营上差距反映在业绩上
8.8  阿米巴之间的订单竞争
8.9  交易双方要达成意愿
【方案落地实操】阿米巴经营定价分析
9.0   内部交易规则
9.1  成品和半成品的之间的利润划分
9.2  工作职责项目的交易
9.3  成本转移交易及追踪
9.4  各阿米巴争议成本和产值如何区分
9.5  问题发生必须追踪到责任阿米巴
9.6  数据统计的考核及奖励
9.7  阿米巴的裁判委员会
9.8  阿米巴与公司的责任与义务
9.9  阿米巴与公司的合作协议
【方案落地实操】阿米巴经营之间成本转移分析
10.0   阿米巴经营与目标管理
10.1 企业经营成本实际情况
10.2 阿米巴独立核算方案
10.3 独立核算方案利润来源
10.4 目标管理示意图
10.5 目标管理五大要要素
10.6 目标管理带来的好处
10.7 目标管理关系图
10.8 目标管理修正
10.9 目标管理具备的条件
【方案落地实操】阿米巴经营损益表



















第二部分：讲师背景介绍
刘一刀老师简介
企业管理培训、咨询专家，清华大学等高校EMBA总裁班特聘讲师，多家培训咨询公司的特邀咨询专家、合作讲师及签约咨询师。
具有20多年的大型国企和民企管理实操经验和专职咨询工作经验，现与多家管理咨询公司合作主要从事企业管理培训和咨询工作，长期在小家电、五金、塑胶、电子、组装、机加工、零售连锁、物流等，100余家制造行业企业和公司成功实施过集团管控、精益管理、独立核算、现场规划、全面绩效管理、流程梳理及优化、企业项目化管理等重要管理诊断、培训及咨询项目,培训受众人群达万人以上。
提出的“部门独立核算管理模式”受到行业内普遍关注。在此基础上企业实施的“部门核算”和“成本管控”两大模式已经受到企业的良好赞誉。
【工作经历】
从事制造业管理二十年，曾在国企、民营、外企(日资、台资、港资、新资）任职。
【专业专长】
      专注于阿米巴落地、精益生产、量化管理、成本控制、生产效率提升。
【咨询风格】
全面数据化管理，敢于承诺指标，专攻生产制造型企业。
【服务客户】
长沙科宝集团、北京姿美堂、株州康琪100、潮州葳达集团、长沙一建园林、潮州三华、深圳肯发集团、 深圳福群集团、东莞辉华集团、湖南妈仔谷、深圳全日通电器、深圳棕榈滩露营用品、杭州市汽车内饰件、浙江永德信铜业、惠东瑞星鞋业、潮州市三华陶瓷、深圳福万方 、深圳文川气体、深圳任达集团、东莞诚信电子、深圳凹凸五金、 深圳新益昌自动化设备、深圳力杰发五金、深圳市华天通电池、深圳市金霆科技、汕头华乐福食品、汕头金奇日化、荆州亮诚科技、深圳市和鑫晟科技等。
【主讲课程】
《阿米巴独立经营核算》      《砍成本之降龙十八砍》
《精益生产之八大浪费》      《精益生产之布局优化》
《精益生产之降低设置时间》  《精益生产之精益诊断》
《精益生产之物控管理》      《精益生产之现场管理》
《精益生产之效益倍增模式》 《精益生产之准时化生产模式》
【授课风格】
1、严 谨：专业知识深入浅出，条理清楚，层层剖析，环环相扣。
[bookmark: _GoBack]2、互 动：用大量实战案例现场演练，针对学员提问定向互动交流。
3、实 践：深度诊断企业内部存的问题，全员参与建立阿米巴改革方案。
4、实 用：课程上接战略、中贴业务、下接绩效。
【案例分享】
案例一：
湖南省科宝华宇材料有限公司成立于1997年，总部位于星城长沙，是中国一家集PVC瓦、合成树脂瓦、PC阳光板、耐力板和波浪板、彩钢卷板、铝镁锰合金板材等现代钢结构屋面系统材料，以及玻璃钢化工材料，一站式采购和全方位解决方案提供商为一体的大型民营企业。

项目背景：
2015年初，科宝华宇材料有限公司（科宝集团前身）在面临一系列经营管理方面问题的状况下，经华商学院同学推荐与刘一刀老师团队达成合作，导入阿米巴经营模式。
项目导入前状况：
1. 市场销售增长乏力
2. 传统工程行业，回款周期长、资金成本高
3. 公司人才缺乏
4. 企业无核心竞争力、对公司未来发展迷茫
5. 企业有销售、无利润
项目导入后成效：
1、2016年比2015年同期销售额增长1.43亿，同比增长38.2%，利润增长52.81%。
2、2017年比2016年同期销售额增长1.86亿，同比增长82.47%,利润增长66.93%。
3、企业战略清晰、目标明确，公司制定了未来3年、5年、10年的目标计划。
4、企业规模由2015年一个公司、一个工厂发展到2018年8个分公司，培养出8位理念一致的总经理，核心营销、管理、研发人员36位。
5、回款周期由8-12个月到现款现货。

案例二：
湖南康琪壹佰生物成立于2003年，从事于保健食品、营养强化食品及其他功能性健康食品的研发、生产、销售于一体的综合企业，生产范畴涵盖软胶囊、片剂、茶剂、口服液、固体饮料等剂型，现有员工280人。
项目背景：
康琪100为品牌驱动、销售型公司，原主要业务渠道为连锁药店，2015年开始，市场竞争日益加大，同行业汤臣倍健等一线品牌商投入大量资金、大力度促销活动，打压二三线保健品品牌，行业新一轮洗牌再现。在面临市场拓展、产品推广、品牌建立等营销成本大幅增加，而市场销量未见明显提升，企业面临重重困境。
在此状况下，康琪100总经理王毅经朋友推荐找到了刘一刀团队，经过深入的调研诊断，双方达成全面合作。
项目导入前状况：
1. 企业研发与营销费用高，销售额提升困难，利润薄弱
2. 与一线品牌相比，优势不足
3. 团队官僚化，人浮于事，企业面对市场竞争，缺乏应对能力
项目导入后成效：
1、在原有企业品牌基础上新增OEM、ODM事业部
2、2016年比2015年同期营业额增长3971.6万，同比增长43.7%，利润同比增长56.72%
3、2017年比2015年同期营业额增长6158.9万, 同比增长87.96%，利润同比增长69.84%

案例三：
东莞市辉华吸塑制品有限公司创立于2002年，位于中国制造名城东莞市，经过多年发展现已成为一家专业生产吸塑、彩盒、胶盒、纸卡、UV印刷、真空罩、精品盒的大型包装材料生产企业，公司具备直接进出口经营资格，能为国内外客户提供优质低价的包装产品。
项目背景：
2013年中，辉华吸塑有限公司总经理林文理在企业成本居高不下，销售额大幅下滑的情况下，与刘一刀老师深度沟通交流，同年9月份达成合作，导入阿米巴经营模式。
项目导入前状况：
1. 企业成本居高不下、原材料浪费严重、生产效率低下
2. 销售额大幅下滑、业务团队萎靡不振
3. 公司人浮于事、沟通不畅、内耗大、效率低
项目实施：
2013年9月正式开始阿米巴经营模式，公司总经理与所有中高层管理人员参与阿米巴导入的沟通会议
2013年9月公司总经理与所有中高层管理人员参与二天一夜阿米巴经营模式培训
2013年10-12月顾问组根据公司经营目标调整原有组织结构、划分阿米巴单元、建立阿米巴方案、收集阿米巴产值、成本数据
2014年1月-2015年4月阿米巴方案试行
2015年5月阿米巴方案正式执行
项目导入后成效
2014年比2013年销售额增长1781.2万，同比增长27.72%，利润同比增长3.84%
2016年比2013年销售额增长5482.7万，同比增长85.32%,利润同比增长7.16%

案例四：
潮州市葳达灯饰有限公司成立于2005年5月26日，公司厂房面积50000多平方米，是一家集开发、生产、销售于一体的陶瓷灯饰及配件专业企业，公司研发产品达5000多种，制造的灯饰有五金灯饰、木制灯饰、玻璃灯饰、塑料灯饰、陶瓷灯饰等等，特别是陶瓷灯饰，在行业中排名前列，并有陶瓷制品厂、电线厂、注塑厂、灯罩厂和东莞分公司，产品主要销往欧洲、非洲。
项目背景
葳达灯饰在2014年前年总产值在5000万元，由于订单无法完成出货，在2012年后就没有任何参展，工厂管理比较混乱，品质合格率和准时出货率相当低，出现有订单不敢接，品质返工和出货不准时造成大量罚款，由于单价在同行中有优势，客户还是不离不弃，强烈要求工厂内部改革；在2014年中刘一刀老师团队进驻葳达灯饰改革。
项目导入前状况：
1. 品质意识差，生产对交期无压力，被客户催货已经麻木
2. 部门之间互相推卸责任，打工心态严重
3. 内部管理员工资不高，责任心欠缺
4. 没有良好方法，虽有外出培训，但效果不好
项目实施：
2014年7月正式开始阿米巴独立核算模式
2014年9月进入精益生产辅导
项目导入后成效：
2014年总产值达到7100万元；
2015年收购陶瓷厂，外发加工的电线、注塑、灯饰全部收回自己生产，年产值达到9500万元；
2016年东莞建立分厂，年产值达到1.23亿元。
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