
沙盘特训课程之致胜营销

第一部分 课程概述

1.1问题与困惑

营销是决定任何一个企业的生命线，而激烈的市场竞争往往让营销者无所适从：

困惑一 争夺客户无思路——市场竞争日益激烈，产品同质化严重，争夺每一个客户都

变得极其艰苦，在哪里能找到一招致胜的法门？

困惑二 区域之间差异大——各省、各市之间经济环境与文化环境差异极大，同样的营

销战术，可能收获完全不同的结果，怎样才能消弭地区差异，找到恒定有效的营销策

略

困惑三 营销战略下不去——总部定的战略，到销售一线已经面目全非，预期的效果完

全无法实现，怎样才能提升销售人员的意识和能力？

困惑四 又爱又恨老客户——老客户若即若离，怎样让他们远离来自其它公司的诱惑？

困惑五 前端后端配合差——销售人员与销售管理部门、销售支持部门、财务部门缺乏

配合，不支持、不理解，有什么办法摆脱这种局面呢

1.2 解决思路

沙盘特训营致胜营销课程围绕市场营销的基本原理框架，使学员深刻理解市场营销的

出发点与手段之间的关系。课程围绕这样一个逻辑框架展开：

课程围绕“产品定位”这一市场营销中最为关键的理念，强调了“从营销的视角出发，避

免产品同质化”是能够避免销售与竞争对手正面冲突的最本质手法。引领学员通过课程



    

跳出一成不变的“要资源、拼价格”的低效竞争思维，建立当前营销局面下的独到优势，

进而提升本企业在整个市场中的综合竞争实力。

课程对于“营销设计的系统性”给予了贯穿始终的强调，强调了对于市场局面、对于客户

和对于竞争的分析是任何有效的市场营销手段的基础，这样就很好地诠释了营销总体

战略与具体市场之间战术的联系，诠释了营销规划与销售执行之间的关联与差异，也

就为一线销售与后台支持人员高效配合奠定了基础

在营销实现方面，课程以营销领域中经典的4P理论（Product产品/Price价格/Place

管道/Promotion促销）为载体，为学员提供了系统学习营销理念的机会

1.3课程方案

1.3.1课程目标

● 宏观了解市场营销的基本概念和过程。

● 提升市场营销策略的执行力

● 完成思维模式从“销售导向”向“市场导向”的转变

● 学习建立竞争优势的基本方法

1.3.2授课形式

● 整个个课程模拟五个营销型组织的相互竞争，学员被分配到这五个模拟公司进行营

销实战。竞争之初，每家公司都有一定量的存量客户，同时还有大量增量客户可以争

取，并且客户的购买偏好各不相同。学员要在目标客户、细分市场、产品策略、定价

和促销策略、销售和服务人员配备、管道选择等一系列问题上进行决策和运营。

● 在知识传授方面，采用以核心知识描述>案例左证>沙盘仿真实践>知识精华提炼>

学员研讨分析为主轴的体验式参与式的教学模式,使学员愉快主动地投入学习之中,并在

切身参与营销管理活动的过程里,有效地强化知识的吸收和理解,并对实际营销工作形成

直接的指导和借鉴。

● 从静态角度，沙盘模拟分布了三个职能部门——服务中心、销售中心、营销中心，



    

由3—6名学员分角色管理各部门，形成同一市场内竞争的6—8个公司或事业部；

● 从动态角度，整个沙盘推演过程呈现了营销过程中的两种流：客户流、订单流。

1.3.3课程设置

● 课程对象：高层管理者、区域或业务部门的管理者、骨干销售、营销支持部门骨干 

● 标准授课时长：2-3天

● 参训人数：30人以内


