
实战营销沙盘培训

一、课程总体介绍

沙盘培训课程采用模拟经营决策的形式锻炼系统思维、研讨管理专业

知识、演练经营管理技能。沙盘培训具有实战、生动、系统、深刻的特点，

克服了讲授式教学知识与理解运用脱节的弊端，深受受训学员和企业的欢

迎。

沙盘课程收益：

 通过模拟残酷激烈的市场竞争，在不给现实企业带来任何实际损失的

前提下，使学员获得多种竞争环境下的宝贵市场竞争经验。

 通过实战模拟，学会情报收集、竞争对手分析、竞争策略制定、资源

分配、产销协调。

 帮助学员学习制定以市场为导向的营销和战略计划，认识营销战略和

竞争情报对于经营和决策的决定性作用，深刻领悟企业综合竞争能力

的来源。

沙盘课程学习总体目标：

营销管理沙盘模拟培训课程旨在通过运用现代沙盘教学方法，强化营销

管理者的战略意识、市场客户意识，了解市场营销所需的财务、成本定

价、市场与竞争对手分析，市场定位与产品管理、客户管理、绩效管理

等方面的知识与技能，以及提升团队思想与沟通意识。

 有效提高营销管理团队的组织效率，锻炼管理团队分析环境、洞



察市场、把握机会、制定战略、确立优势、完善计划、提高效率、改进

绩效的能力。

二、课程适合对象

　　公司业主或企业高级管理层，包括：公司的总裁级人士；独立事业部

高层领导或部门总监；分公司总经理。

公司中层及基层经理。包括：公司的部门经理/副经理级部门主管；区

域主管、一线主管或关键员工。

学员总数以 20-50人为宜。

三、课程特点

1．教学形式：

 沙盘模拟操作+网络版量化分析工具软件配合+动态数据分析+讲师点

评

 直观的手工操作结合网络版量化分析软件，优势是具有手工沙盘的直

观性，同时还避免了手工沙盘的分析能力不足、感性浅表的弊端。

 辅助教学软件具有深度数据采集与分析的能力，通过从市场、销售、

产能、战略、成本和财务等方面系统的量化分析，帮助学员发现问题，

经过分析企业各种经营决策的优劣及其背后的原因，改进企业经营管

理水平提升决策能力。

2．课程设计理念：



课程专业设置系统科学，结合沙盘经营更有适当的扩展引申，以与企

业管理实际更好地结合，达到具体实用的境界。

 始终从客户需求为出发点，设计培训流程，保证培训吻合客户实际需

要。

 “ ” “ ”从 沙盘 中来到 企业 中去，培训可将沙盘推演与企业实际情况结合

在一起，切实的帮助参与者发现企业和管理者自身的一些问题，分析

探讨，以期找到解决问题的方案。

 “ ”“ ”帮助企业用 实战演习 体检 自身状况，不打无准备之仗。

四、培训时间

2 天

五、课程教学大纲

第一部分    营销必备战略



主要知识点：

 评估内部资源（优势、劣势）和外部环境（机会、风险）的技巧。

 学习如何制定长期、中期和短期经营策略（管理工具）。

 如何对公司的整体业绩进行分析评估。

 明确自身定位，清晰博弈对手（竞争VS竞合）。

 了解企业竞争情报系统的建立与效用，把握创造和保持竞争优势的关

键。

主要授课内容：

1）战略本质

2）战略管理的层次

3）定位的实质与定位陷阱

4）资源配称与规划技术

5）战略管理的系统性要求

6）战略的执行关键：沟通

第二部分    营销必备财务

主要知识点：



 学习读懂财务报表，判断重点及明确关键数据含义；运用财务指标和

业务指标进行竞争企业经营分析。

 培养战略成本管理理念；通过精细化管理提升企业经营成果。

主要授课内容：

1）财务报表分析

 财务报表编制

 财务报表解读与业务分析

 财务指标与非财务指标分析

2）战略成本与定价

 盈亏平衡分析与投资回收期分析

 决策环境与成本概念

 成本分析与标杆管理

 成本效益分析

 产品盈利性分析

第三部分    市场营销管理

主要知识点：



 学习如何进行市场的分析、预测，根据调查结果制定投放决策。

 学习如何进行新产品开发规划, 制定合理的产品组合与市场定位决策。

 学习如何收集、分析市场信息，做出正确的市场决策。

 学习掌握先进的市场与销售管理方法，并在实战中演练。

 认识客户管理的方法手段，避免常见误区。

主要授课内容：

1）市场分析与预测

2）产品生命周期与产品研发规划

3）市场细分的核心含义与要求

4）市场态势分析

 市场份额

 市场全景分析

 多区域多品类管理的市场热度图分析

 市场分析方法与维度选择

6）客户管理

 客户细分

 客户满意度与客户保留率



 客户盈利性分析

 数据化管理下的客户反馈沟通与需求预测

 全程客户体验管理

第四部分    团队协作与沟通

主要知识点：

 培养营销部门与市场、研发、生产、财务等其他部门沟通协调意识，

在紧张的市场竞争环境中体会锻炼跨部门沟通协作能力，步调一致地

实施企业经营战略。

 学习如何建立以整体利益为导向的组织，培养不同部门人员的共同价

值观和经营理念。

 学习科学群体决策方法，发挥组织智慧，提高组织决策质量。

主要授课内容：

1）管理沟通在企业经营管理中的意义

2）战略管理中的沟通

3）供产销协同中的协作沟通



4）客户管理中的跨部门协作沟通

5）营造跨部门协作沟通的土壤与气候

6）加强跨部门协作沟通的三个秘笈
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