
                                                                                                                         

企业市场营销沙盘模拟课程
（高端教学：实物沙盘模拟＋软件运营）

主讲老师：刘宝林

培训对象：各层级管理者

培训规模：20—60人

授课时间：2－3天（12－18小时）

教学特点：学员模拟操作+软件运营+动态数据分析+讲师分析

点评

课程特色：

 创造模拟企业经营环境，使抽象的理论与学员模拟经营的数据深

度相结合；

 将学员自己的经营成败结果作为案例，讲师点评与学员理解没有

任何障碍

 循序渐进的剖析，视野逐步开阔；

 经营的困惑与点评分析的结果，在下一个模拟经营年度中“即可”

可以得到验证；



信息化手段应用、讲师、学员之间零距离沟通交流、生动活跃。



                                                                                                                         

课程简介：

人类交流的两种基本形式：战争与营销

营销是实现抱负最正当最有效的方式

一个企业的所有活动的最终目的都是利益最大化，而企业

的利益能够在市场中得以实现的最终执行者乃市场营销！通过

产品（包括有形和无形产品）来实现，而产品价值的实现又必

须要进入市场、让市场了解产品，让消费者认识并接受，这样

才能最终实现它的价值，这就是市场营销的任务。市场营销将

产品引进市场并被消费者所接受实现了企业的利益和价值，因

此市场营销是企业利益和价值得以实现的最终执行者。 

    市场营销为企业和消费者搭建了一个良好的沟通渠道，营销

实现了企业利益，为消费者带来了服务和享受；企业要生存就必须

最大限度的提高并实现自己的利益，而企业利益的一个重要因素就

是产品和服务的附加价值，这正是现代营销根本任务！

市场营销沙盘模拟课程，让学员在模拟经营企业的过程中，透彻

了解市场营销的方方面面，并掌握市场营销的精髓。

课程大纲：

一、收集信息和测量市场需求

 现代营销信息系统的构成



                                                                                                                         

 内部报告系统

 营销情报系统

 营销调研系统

 营销决策支持系统

 市场预测和需求衡量

二、营销环境扫描

 宏观环境分析

 主要宏观环境的辨认和反映

三、购买行为分析

 消费者购买行为模式

 影响消费者购买行为的主要因素

 组织购买行为

 组织购买的特点

四、SWOT分析

 识别机会与风险

 识别自身的优势与劣势

 谋求顾客导向和竞争导向的平衡

五、辨认市场细分和选择目标市场

 市场细分的层次和模式

 市场目标化

六、波士顿矩阵

 如何实现差别化



                                                                                                                         

 开发企业定位战略

 产品生命周期的营销战略

七、设计定价战略与方案

 产品定价方法

 价格修订

 如何应对价格战

八、整合营销

 营销职能的演变

 内部营销与外部营销

 现代服务利润链

 协同竞争

九、销售目标与计划

 销售目标的明确性、数字化、量化

 可预测、可预知的客户状况

 时间性与大目标分解、客户量、客户特性

 销售的可达成性

 销售的实务性

十   营销管理者管理素养提升

 营销管理者需要的五个基本认知

 营销管理者存在的使命与价值

 营销负责人的任务与岗位分析

 从专业高手到营销管理者提升中的常见问题



                                                                                                                         

 影响营销管理者管理效果的原因分析

 、营销管理者管理素养

课程收益：

1、学会收集、整理与分析商业信息，了解顾客的消费行为和竞争对

手的策略

2、分辨竞争对手，做相对竞争对手的关键竞争因素分析

3、对营销中的策略市场定位、市场资源配置、广告和促销计划、定

价策略等形成直观认识

4、统一企业面向市场的信息传播，将企业效率的来源从点效率调整

到线效率、面效率

5、降低营运费用，强化物流管理，强化资金流管理，强化信息流管

理，增强企业综合市场竞争力

6、学习运用营销组合策略，缔造竞争优势，提高市场占有率。

7、适应市场的诸多不确定性，练习掌握在多变环境下完成营销目标

的能力。

8、演练营销战，提高对防御战、进攻战、侧翼战、游击战的理解与

灵活运用能力。

、培训现场 



                                                                                                                         

沙盘推演

刘宝林老师



                                                                                                                         


