
商战之王训练营（室内版）

人才难寻，团队战斗力低下？

市场怎么切入？代理商怎么合作？终端卖场怎么？

广告怎么投？促销活动怎么做？不促不销？促而不销？

竞争对手在干什么？怎么应对行业竞争？

心累、脑累、身体累，苦苦鏖战一年却成绩平平！

如果这些问题困扰着你，那么朋友，百战归来再读书！

【课程目的】

商场如战场，在目前行业竞争压力越来越大，产品同质化越来越严重的今天，各个业务

团队的生存力和战斗力至关重要。终端制胜、渠道为王，没有一支高素质的前线部队，再优

秀的产品也只能在仓库里面落灰。本课程采用全程模拟演练和 PK的方式，在课堂中再现一

支区域业务团队的战斗状态，提升学员在区域市场当中的搏杀能力。

【课程简介】

室内版课程，是将学员分成若干小组，组建成各个公司，各个公司之间是竞争关系。产

品由老师指定一种品类的日常用品，但是各组队员可以对其进行各种形式的市场策略性包装。

本公司的顾客是除本公司之外的其他所有学员，每位学员都有一定的购买力（通常每人 20

元），每位学员在课程结束时，必须将自己的购买力消耗完毕，可以购买除本公司外不同公

司，不同数量的产品。学员进货、使用宣传道具、促销活动道具、赠品等花费全部计入该公



司成本，通过卖出自己公司产品获得收益，最后计算各公司的利润情况，以此判定胜负。

课程从公司建立选拔人员开始，通过市场策略分析、产品卖点塑造、产品营销策略、

市场策略、广告宣传、促销活动等各个环节进行模拟和沙盘演练，真实再现市场环境。在每

个环节当中，老师会进行讲解和点评。课程开始到课程结束，是整个售卖环节，任何一个时

间都可以成交。

只要是合理合法的，市场中真实存在的手段，都可以运用。真正的获胜者，会想尽办法

运用各种手段，利用任何时间接触客户，达成成交，无所谓休息与不休息！

通过这种实战演练，帮助学员在干中学、在学中练，达到一般课程无法达到的效果。

【授课对象】

营销总监、各级区域经理、办事处主任、业务员

各级经销商、业务经理、店长

【课程形式】

全程模拟+沙盘演练+团队 PK+商战案例分享+知识点讲解

【课程原则】

实战原则：真实模拟当下市场环境

提升原则：在模拟中发现问题，改善问题，提升学员能力

利润原则：所有胜负，看每个团队的利润高低为唯一标准

奖惩原则：胜者为王败者寇



【课程设置】

第一天：

上  午：（开课前不分组，学员进场后自由落座，课堂的桌椅尽量选择可移动的，方便各个

公司成立后进行组合）

开场：主持人开场，授课要求讲解，引老师上场（准备老师出场音乐）

第一时段：建立团队

1． 课程规则和比赛规则讲解（老师讲解竞赛流程、竞赛规则、奖惩方式。奖惩方式分为

团队式和个人式两种，团队式由老师宣布，奇数组别，最终由最后一名给第一名一定的现金

奖励、倒数第二名给第二名一定的现金奖励，以此类推，中间一组轮空；如偶数组，则无轮

空。具体奖金数量根据各组队员人数确定，一般平均每人不超过 200元。个人式，在团队

组建时由队员自己承诺。）

根据学员人数选出适当数量的团队领导（也可由企业方指定）

2. 团队人员组成和人才的选拔方式（老师讲解）

3. 团队人员选择

   各个团队领导组建自己的团队，人员在会场里自由选择。本时段将考验每个团队领导的团

队设置能力、人才选拔能力、沟通能力。优秀的团队领导能够在更短的时间之内找到合适的

人选并组成自己的公司。

4.团队组建



各团队确定公司名称、公司理念、公司 LOGO、成员的岗位、工作职责、个人奖惩承诺，

完成本团队的组织架构图。

5.公司成立仪式

各公司在领导带领下集体亮相展示士气、宣读个人奖惩承诺。

第二时段：制定市场策略

1． 公司竞争力分析（老师讲解）

分析产品、分析市场环境、分析自身、分析对手、运用 SWOT分析目前情况

2． 产品分析

产品卖点塑造和市场宣传策略（老师讲解）

确定本产品品牌、品牌宣传语、主要受众群体、产品卖点塑造、产品广告语、制作平面宣传

海报

3． 确定销售策略

销售计划的制定和分解（老师讲解）

完成 SWOT分析表，确定进货数量、确定销售计划、活动计划

中  午：各组到市场上按照计划购买产品和各种道具

下  午：

第一时段：团队执行力建设



在公司建立、计划确定之后，关键的问题就是如何保证计划得到执行，没有执行，一切都

是空中楼阁，本时段主要提升管理者的团队管理能力。

1． 各组进行第一次广告宣传（每组三分钟）

2． 什么是狼性团队（视频案例分享）

3． 破除和谐团队的五大障碍

4． 如何将平凡的人变得不平凡

5． 派任务

6． 应对下属求助

7． 表扬与批评

8． 会授权

分组活动：扑克迷局

第二时段：市场应变能力

针对对手的宣传和产品诉求，及时调整自身的战略和竞品策略至关重要。唯一不变的就是

变，区域战场的战士要学会随机应变，创新思路。

★ 如何破竞品（老师讲解）

创新游戏：T 字谜题（简版）、凤回巢

★ 广告和市场策略再设计

★ 各组进行第二次广告宣传（每组三分钟）

★ 课堂总结、明日课程提示



晚  上：有志者事竟成，你喝咖啡的时候，也许是别人敲开顾客大门的时候，各组自由行动。

第二天：

上  午：

第一时段：绝对促销

掌握促销活动的设计、组织、执行，让活动落到实处

1． 促销活动的实质

对自己、对客户、对竞争对手

顾客是来干什么的？

2． 绝对促销五核心（全程案例分析教学）

一个统领的核心概念

一个打动人心的促销口号

一套整合的视觉系统（宣传、拦截等）

一个完善的活动计划（蓄水、运作等）

一套有效的执行体系（人员、动作、话术等）

第二时段

1.特殊资源竞拍会

用竞拍的方式各组竞拍对自己有利的特殊资源，所花资金计入该组成本。

2．各组设计下午促销活动，进行物料准备



下  午：促销活动大PK

小组采用抓阄的形式决定出场顺序。(购买特殊资源小组除外)

每个小组拥有 30分钟时间，模拟活动现场，引爆销量。

结果总结、经验分享、奖惩兑现。


