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导  言

                  

 

本课程旨在协助市场营销销售人员全面、系统地提高市场营销策划和实施能力，以
从容应对目前激烈、复杂的市场竞争环境，提升销售业绩。

1、培训对象：对营销各部门主管、省地级销售经理、区域经理等；
2、培训具体要求：培训内容涉及市场调研与策划；市场营销实战与市场预测，机

会分析；团队协作及全面执行力提升等；
1．培训方式建议：
采用高度参与的沙盘实战模拟培训形式（70%的时间交给学员演练+30%的时间

由培训导师讲解和点评）。即：为更加符合培训对象的需求，提高培训的针对性，与
企业的实际问题结合得更加紧密，采用高度互动的培训模式，模拟实际的商业环境，
结合现场实际的案例进行研讨和交流，从而深化和优化培训的效果；

2．培训预期效果：
企业战略营销实务沙盘课程是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形势下的宝贵市场营销经验。通过本次
市场实战模拟，进行市场细分和选择目标市场，学会竞争分析、资源分配、整合营销
策划和实施。帮助学员学习制定以市场为导向的业务战略计划，认识营销战略对于经
营业绩的决定性作用，体验内部营销和外部营销之间的关系。深刻领悟企业综合竞争
能力的来源，理解客户终身价值的意义，从注重产品与推销转变为注重客户满意。将
公司现有的各种资源及想要达到的目标与市场需求有机地结合起来，把消费者需求和
市场机会变成有利可图的公司机会。随着市场竞争的加剧，哪家公司能最好地选择目
标市场，并为目标市场制定相应的市场营销组合战略，哪家公司就是竞争中的赢家。

模拟演练强调实战性，解决“如何做”的问题，演练要点主要涉及如下内容：
﹡制定营销战略
﹡建立营销组织
﹡管理营销渠道
﹡营销计划控制
﹡竞争策略选择

学习分析客户价值
/ 客户需求 / 客户偏
好

学习分析市场机会

学 会 制 定
区 域 营 销
策略

学习分析竞争对手
与我方的竞争优势

实 施 区 域
营销计划

以点带面做市场，
学习到开拓区域市
场的思路和方法。

提 高 区 域 市 场份
额，做到持续稳定
地提高销售业绩



培训计划整体实施方案

　   

          

课程描述：
对于销售人员来讲，你是否正在为如下的困惑绞尽脑汁，一筹莫展：
面对茫茫人海, 谁是我要找的顾客?如何向顾客传递一个明晰一致的营销信息？为

什么经过多方论证的好产品顾客无动于衷? 他们到底要什么?竞争对手已磨刀霍霍,我
要如何应战才能立于不败之地?为什么看似完美的营销策划,却总是达不到预期的效果?
不打广告不行,打广告还是不行,现在的市场怎么了?面对越来越多喜新厌旧,毫无忠诚度
可言的消费者,只能无奈地叹息吗?价格降了又降,几乎无利可图,可是为什么消费者就是
不肯买?还有没有通畅的销售渠道?    

作为营销部经理，你，如何用较少的投资打开目标市场？如何组建你的销售团
队、提高拜访绩效？如何培养忠诚客户、降低应收款风险？当你的市场销售潜力已
经挖掘殆尽，而离销售目标还有差距， 怎么办？怎样捕捉市场信息、新的市场机会
在那里？如何建设销售渠道、解决渠道冲突……

军队不打无准备之仗，因为这样做会导致失败，会为此付出沉重的代价。市场
营销也同样如此，没有市场发展战略为指导的市场营销是注定要失败的，付出的代
价也是惨痛的，甚至会拖垮一个很有前途的企业。头痛医头，脚痛医脚的市场发展
行为是终究要被淘汰的。

在这场营销沙盘模拟演练中，你的销售区域有中国、北美、欧洲，你的模拟公
司与另外几家竞争对手将展开一场营销大战。参加者分小组在区域市场里管理业务 ，
成功的小组选定了明确的区隔市场，充分利用各种营销手段，跟随市场变动情况及
时调整竞争策略。随着实战模拟的展开，参加者要不断跟踪“季度”或“年度”利润变化、
顾客群的增减和市场份额的大小情况，并关注企业的市场形象，由此对市场定位、
顾客基础及顾客忠诚度等因素如何影响销售业绩而形成自己的看法。
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在这场营销实战模拟中，作为销售经理，你，是营销大战的主角……

课程大纲与进程安排：
第一天
第一部分  嬗变中的营销革命---基本营销知识和营销工作要素
目标：帮助学员理解课程总体内容，学习营销基本知识，建立重要概念
客户需求分类和市场细分的关系
市场沟通的作用
品牌的含义和建立品牌的过程
定位与执行
市场策略和财务回报分析
第二部分   走近沙盘模拟  组建模拟公司
目标：客户需求分析理论及建立模拟营销系统以及建立模拟环境学习、模拟规则宣

导
﹡客户偏好分析；
﹡认识产品特性在营销组合中的位置；
﹡认识不同类型客户的购买行为：增量市场/存量市场/忠诚客户/不忠诚客户
﹡模拟角色行为测试
﹡模拟经营背景
﹡组建模拟公司
﹡第一任职责分工
﹡沙场点兵
第三部分   市场切割--市场产品定位与营销策略的制定
目的：培训导师讲解营销策略制定的流程，学员第一次摸索制定自己公司所在区域

市场的年度营销计划，制定季度营销计划。通过模拟练习让学员看到自己在制定和落
实营销计划过程中的问题极其产生的后果，培训导师现场就出现的问题作为案例进行
分析和纠正。

﹡第一年度市场需求信息
﹡面对陌生的销售环境
﹡市场竞争规则
﹡通过模拟学习制定营销策略
﹡为你的产品定位：分析目标客户的需求偏好选择目标客户
﹡根据产品形象塑造的感知确定有效的市场沟通组合
第三部分   市场切割--市场产品定位与营销策略的制定（续）
目的：培训导师讲解营销策略制定的流程，学员第一次摸索制定自己公司所在区域

市场的年度营销计划，制定季度营销计划。通过模拟练习让学员看到自己在制定和落
实营销计划过程中的问题极其产生的后果，培训导师现场就出现的问题作为案例进行
分析和纠正。

﹡衡量经营业绩指标
﹡销售会议
﹡现金为王、盈亏表现
﹡01 年度模拟经营业绩总结分析
﹡竞争环境分析
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﹡差异化和建立市场区隔的重要意义
﹡坚持原有定位突破缝隙市场还是重新定位？
﹡根据学员的计划操作模拟第二年度销售经营
第二天
第四部分  超越营销--品牌制胜与营销策略的执行
目的：学习在充分竞争的区域市场进行缝隙营销的流程：从找销售机会到放量销售

通过案例讨论，开始思考和学会分析营销成果
﹡明确定位、强占市场高地（优质客户）
﹡产品推进策略、定价策略、市场沟通策略
﹡竞争预测与竞争分析
﹡保证营销策略落实：
﹡销售力量如何支持产品推进
﹡区域市场的市场沟通如何既保持灵活性，又支持全国性营销策略
第四部分  超越营销--品牌制胜与营销策略的执行
目的：学习在充分竞争的区域市场进行缝隙营销的流程：从找销售机会到放量销售

通过案例讨论，开始思考和学会分析营销成果
﹡02 年度市场需求信息
﹡02 年度销售会议
﹡演练经营
﹡02 年度模拟经营业绩
﹡期末总结
﹡营销能力测评
﹡营销结构 
﹡产品的生命周期
﹡五力平衡分析 
第四部分  超越营销--竞争分析与营销效率分析（续）
目的：学习通过有效营销策略扩大市场占有率的做法以及学习通过财务分析调整营

销资源投向
﹡根据竞争分析决定调整产品卖点
﹡根据竞争分析决定进攻和防守策略
﹡寻找核心客户以外的边缘客户，并且采取相应的营销行动计划
﹡比较分析不同的细分市场的收益
﹡分析不同类型客户的作用：收入？影响？还是潜力？
﹡如何以点带面拓宽产品的目标市场
﹡分析不同客户的价值：当期价值？长期价值？
﹡从客户价值分析到市场策略制定
﹡通过财务分析制定赢利措施：
﹡提高运营成本回报？提高营销收益？
﹡通过学员模拟第二年，验证自己的计划
第五部分   步步为赢--通过营销实现客户价值最大化
目的：通过营销实现客户价值最大化，制定行动计划，使学员回到实际工作中可以

运用所学知识
﹡03 年度市场需求信息
﹡03 年度经营会议
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﹡销售经理能力结构
﹡03 年度模拟经营业绩
﹡盈亏平衡分析
﹡业绩考核分类矩阵
﹡小组总结学习收获

辅助教材：与此课程配套教材《区域营销沙盘模拟演练手册》。

【进程安排】 2天，13-14 学时

说明：模拟经营场景具有不确定性，课程进程由讲师根据实际经营情况展开。

9、【沙盘讲师】

银高峰     先生  

◎ 第 2代沙盘模拟演练课程开创者与实践者 
◎“赢在中国”沙盘模拟演练教练
◎ 致胜总裁训练营财智沙盘课程讲师
◎ 清华大学继续教育学院沙盘课程讲师
◎ 浙江大学管理学院沙盘模拟课程讲师
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◎ 复旦大学 EMBA总裁班沙盘讲师
◎ 中国人民大学卓越总裁班沙盘讲师
◎ 中山大学管理学院沙盘课程讲师

银高峰先生是管理实战专家，财务咨询和营销策划顾问。在市场运作和执行方面有着深厚的功力和
实际操作经验。主导参与多种企业管理模拟课程及模拟软件的研发工作，是第 2代沙盘模拟课程的开创
者。
    银高峰先生授课风格以理论严谨，贴近实战见长。内容充实新颖、培训气氛活跃、言简意赅、案例经
典、分析深刻，深受学员好评，在业内享有良好声誉。培训客户涉及高科技、金融、制造、房地产、出
版业、零售业、IT 业、大众消费品等相关领域。曾进行专场讲座和企业内训数百场，高端学员几万人。

【服务客户】
房地产 海信地产、中骏置业（香港）、龙湖地产、金科地产、阳光 100、武岳集团、华润置地、棕梠泉、
恒宏置业、财信集团、泽京地产；新城地产、莱茵达置业、光大地产、北京万能、新世界、北京首创、
金融街、城建集团、西安华侨城。。。
制造业 均瑶集团、和平铝业、五粮液、海尔冰箱、雅戈尔服饰、花花牛乳业、神马集团、斯菲尔电气、
昊诚电气、潍柴动力、天津艾瑞斯、天津津酒、龙工机械、今麦郎、环山集团、广州本田、一汽奥迪、
三一重装、顶新国际、佳宝集团、诺贝尔磁砖一汽奥迪、今麦郎、宁波萌恒、许继集团、兵装集团、中
粮屯河、龙大食品、宇通客车、中国三星、方太厨具、格力电器、西门子、欧派厨柜、贵州中烟、合诚
集团、烟台大丰、LG集团、富士康、喜盈門、中建二局。。。
物流邮政：海投物流、伯明顿物流、广西邮政、河南邮政、山东邮政、成都邮政、哈尔滨邮政、重庆民
生物流  南京民生物流、企业中国物流、秦港物流、国贸大厦。。。
能源化工：南方电网、山西电力、燕山石化、华北油田、天津石化、蒙西水泥、中石油、和平铝业、中
化实业、华菱钢铁、鲁西化工、华润燃气、惠生化工、建峰化工、国华台电、秦山核电、浙能乐电、莱
钢集团。。。
教    育：清华继教学院总裁班、中央财大 CFO 研修班、对外经贸大学 EMBA班、海尔商学院、清华大
学温州民企总裁班、重庆致胜总裁训练营、台州总裁班；美联大学 DBA班、中山大学、浙江大学总裁
班、浙江财大。。。
电信电子： 重庆移 动 、江西移 动 、大连移 动 、中山移 动 、吉林网通 、泸州通服、泰科电子、
ABB、TCL、海信研发中心，朗迅科技、中兴通讯、五丰科技、中航技 、LG、海信研发中心、海信商
用设备、方正集团、艾默生、方正世纪、浙江中控。。。
医    药：九州通医药、同济堂药业、江山制药、瑞康生物、康地恩、綦江中医院、郑州大桥医院、北大
国际医院、广州金域医学检测中心、以岭药业、特格尔医药连锁。。。；
金融保险：华夏银行、中信银行、中国银行、交通银行、工商银行、建设银行、邮政银行、中国人寿、
太平人寿、中华人寿、江苏人寿、昆明富滇银行（6 期）、浦发银行（2 期）、广发银行、招商银行、中
原证券、广西交通投资集团（4 期）、建银投资、农商银行、华兴银行。。。
其    他： 金谷农业、江阴华宏集团、幸福树电器、元洲装饰、重庆日报、大方传媒、鑫广达汽贸、贵
阳国贸集团、山西诺维兰集团、苏宁电器。。。
银老师在 06-08 年“赢在中国”项目中担任第二赛季和第三赛季沙盘模拟演练教练，接受银老师指导

的学员成绩斐然。尤其在第三赛季，108强选手中有 53 位接受银老师沙盘培训，其中 23 名成功晋级
36强，最终胜出的前 5 名选手其中有 3 名是培训班学员，包括冠军谢莉和亚军曾花。
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知识不是某种完备无缺、纯净无暇、僵化不变的东西,它永

远在创新,永远在前进。
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