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一、培训对象：企业中、高层管理人员

二、培训规模：36-42人为宜

三、授课时间：2天为宜（一天模拟经营 2年、两天模拟经营 3年）

四、培训对象：销售管理人员

培训规模：36—42人

授课时间：2-3天（12-18小时）

认识沙盘：

沙盘模拟培训是一种极具实战色彩的体验式管理培训课程。是西方知名商

学院借鉴军事沙盘推演，开发出的优秀高端教学模式。

军事沙盘推演是红、蓝两军借助形象直观的沙盘道具演绎各种战争要素，

通过在战略、战术上的不断对抗与较量，达到检验和提高指挥员作战能力

的目的。而沙盘模拟培训则是由参加学习的企业中、高层经理组成若干相

互竞争的“公司”，围绕与培训主题相关的经营活动，进行模拟演练，达到

共同提高的学习目的。

沙盘模拟演练课程是欧、美工商管理硕士的核心课程之一。欧、美、日等

发达国家的众多大中型企业将其作为中高层经理的常设必修课程，目前，

沙盘模拟培训已风靡全球，成为世界 500强企业中高层管理人员经营管理



能力提升的首选课程。

课程简介：

《巅峰对决》——战略营销与策划沙盘模拟培训课程旨在通过运用现代沙

盘教学方法，树立管理者的战略营销思想和战略竞争意识，切实提升管理

者分析市场环境、把握市场机会、制定营销战略、确立品牌优势、改进营

销绩效、正确营销决策的能力。

模拟经营中，每个团队都要面对激烈动荡的市场竞争环境，制定适应性的

营销战略，完成一系列的营销决策，在高强度的市场竞争中，模拟公司将

遭遇各种各样的危机、约束、压力和挑战，参加培训的学员就是在经历模

拟企业 3-4年市场竞争的成功与失败过程中，领悟战略营销真谛，培养战

略营销能力。每一年度竞争结束后，同学们通过对“公司”当年营销业绩的

盘点与总结，反思营销成败，解析战略得失，梳理营销思路，暴露决策误

区，并通过多次调整与改进的练习，切实提高战略营销决策水平。

培训意义和收获：

经过两天的学习，学员对战略营销与策划的认识更加全面和清晰。通过 3

—4 轮持续的演练和调整，学员将获得企业战略营销决策的宝贵实践经验。

1、梳理战略营销思路，暴露营销战略误区，使学员的战略营销理念得到

更新与升级。

2、通过分析生动鲜活的模拟营销案例，认识营销战略选择与营销业绩之

间的逻辑关系，反思现实企业营销战略安排的正确性。

3、借助模拟竞争，大大提高学员洞察市场、理性营销决策的能力。



4、模拟复杂市场环境下竞争对手的市场攻势，培养管理者快速市场应变

能力和实战营销策划能力。

5、通过对模拟企业战略营销决策的全方位、实质性参与，加深对战略营

销决策的理解，有助于提高企业营销的战略格局。

6、系统了解企业内部价值链的关系，认识到打破狭隘的部门分割，增强

营销人员全局意识的重要意义。

7、树立品牌营销观念，切身体会忽视品牌建设的危害，从思想深处摈弃

短视营销，构建长期品牌营销意识。

8、树立市场导向观念，学会真正从市场出发，改进本职工作效率。

课程大纲：

一、公司战略

1、通过模拟经营，练习使用战略分析的工具和方法，评估内部资源与外

部环境，分析、识别市场机会与风险

2、制定、实施模拟企业的中、长期发展战略

3、学习企业核心竞争力的确立与竞争优势缔造策略

4、根据模拟企业发展需要，运用稳定、增长与收缩战略

二、产品战略

学习运用产品组合策略和产品开发策略规划产品线，为模拟企业谋求稳定

的利润来源,根据产品生命周期的不同阶段制定适应性战略

三、竞争战略

1、进行模拟市场细分和目标市场选择，制定新市场进入战略

2、运用竞争集群划分，练习使用竞争者辨识与分析技术



3、灵活运用差异化、低成本和集中战略

4、运用营销组合策略构建战略竞争优势

5、根据模拟经营形势，进行竞争战略调整

四、品牌战略

1、分析外部品牌环境，测评企业品牌状况

2、辨识企业品牌价值构成的关键要素

3、进行品牌定位、品牌营销组合和品牌营销预算

4、学习品牌传播、品牌维护和品牌价值提升策略

五、营销环境扫描

1、营销宏观环境分析

2、产业环境的扫描和透视

3、市场环境分析——市场集中度、产品差异化、进入壁垒等 六、竞争者

品牌分析

1、识别对公司形成直接挑战的竞争品牌

2、全面深入分析竞争品牌的价值状态和发展趋势

3、分析竞争品牌的优势和劣势，寻找打击竞争品牌的着力点

七、不同产品生命周期的营销战略

1、产品生命周期——投入期、成长期、成熟期和衰退期

2、不同产品生命周期阶段的营销战略选择

3、不同产品生命周期的梯次规划

八、营销必杀技——营销战

1、演练营销进攻、营销防御和营销游击战术



2、体验领导者、追随者、补缺者、挑战者策略

3、学习灵活运用品牌战、价格战、广告战和渠道战

营销基础知识模块

一、市场营销的含义，市场营销的核心概念

（一）需要、欲望和需求

（二）产品             

（三）价值、满意、质量

（四）市场

市场三要素：购买能力、购买欲望、消费群体规模    

（五）市场营销者与潜在顾客

营销 4P：

Product：我提供哪些产品给顾客？

Price：我定一个什么样的价格？

Place（Channel)：我如何将产品（服务）送达消费者？

Promotion(Communication)：我如何与消费者沟通，以影响和说服消费者？

整合营销的 4C(强调以消费者为中心）

Consumer needs：顾客需要什么产品？

Cost：顾客愿意支付什么费用？

Convenience：如何方便顾客购买？

Communication：如何与顾客沟通？

关系营销 4R体系



Relevance ：建立与消费者沟通的渠道

Reaction ：对消费者的需求做出及时反应

Relationship ：与消费者建立长期的合作关系

Reward ：从这种关系中获取利润

市场营销及其特点 

  一、STP战略

STP战略

目标市场战略,即选定与本企业营销宗旨最相适应、销售潜力最大、获利最丰的

那部分市场作为自己争取的目标,然后采取相应的营销手段,打入或占领这个市场。

  

现代战略营销的核心—— STP营销（战略）或称目标市场营销

     1、 市场细分（segmenting）    

     2、 选择目标市场（targeting）

     3、 市场定位（positioning）

二、市场定位

市场定位方式

１、避强定位(另辟蹊径式)。

２、迎头定位(针锋相对式)。

３、创新定位(填空补缺式)。

４、重新定位。


