
《啤酒游戏》

——供应链沙盘模拟课程

培训目的：
1）了解需求变动对供应链的影响
2）理解信息沟通、人际沟通的必要性
游戏介绍：
     啤酒游戏，是上世纪 60 年代 MIT 斯隆管理学院所发展出来的一种策略游戏。目的是探
讨如何有效进行系统化思考。通过系统化的思考，消除了片面、局部思考的危机，以系统化
思考作为融合自我超越、改善心智模式、建立共同远景、使组织释放出潜藏的巨大能量。
   对于认识供应链上的牛鞭效应及其成因，理解供应链模式、系统化思考方式对企业管理及
单一企业信息系统的影响，啤酒游戏非常有益。
啤酒产销模拟游戏假设：
（1）简化为单线产销、供销：只由零售商、批发商、制造商3个企业实体组成供应链；
（2）有需求时，尽量满足需求发货，除非缺货；
（3）发货后即下达采购订单，各个企业实体只有一个决策，即采购数量的决策。
（4）每个企业实体均可自由做出决策，其唯一目的是追求利润最大化，游戏的最后结果是
以整组总成本最低者为优胜。
游戏中的产品：情人牌啤酒
供应流程：
（1）零售商：按照顾客订单和库存量向顾客发货，并向批发商订货；
销售比较稳定的一种啤酒（“情人”牌啤酒），长期以来，每周都卖掉4 箱“情人”啤酒。为了确
定总是有足够的啤酒供应，随时保持12 箱的库存量。因此每周一啤酒卡车经过时都订购4

箱，久而久之，已经将每周4 箱的周转率看作理所当然。
（2）同样，批发商向制造商定货； 
（3）制造商：根据订单和库存量决定生产量，并向批发商发货。



（4）订货的提前期（前置期、时滞）为4周

角色设置：
参训学员根据人数分为若干小组对抗，总利润最大的一队获胜
每队有 3 种角色：14~20 人
零售商 A：4~6 人
零售商 B：4~6 人
批发商：3~4 人
制造商：3~4 人
讲师角色：消费者、司机、信息发布者

道具准备：
零售商：零售商角色资料卡 2张（零售商 A、B），零售商订货单 18*2=36张

零售商情况总表 2张
批发商：批发商角色资料卡 1张，批发商订货单 18张

批发商情况总表 1张，零售商订货、发货统计表 1张
制造商：制造商角色资料卡 1张，制造商发货单 18张

制造商情况总表 1张，批发商订发货统计表 1张，
游戏程序：
1）游戏介绍
2）角色分工和分发道具
3）明确各角色任务
各角色资料卡阅读
有关注意事项说明、并在黑板上画出操作流程示意图
前两周，教师要进行指导，监督制造商、批发商的工作情况，以免出现计算错误。
4）进行模拟：各角色分工详见角色资料卡。
5）统计各自存货、欠货、销量及利润情况，上交各自表格及统计数据
6）课下撰写总结报告



角色资料卡 A：司机、消费者
1）负责传递零售商与批发商间、批发商与制造商间的订单与发货单，
2）扮作消费者购买啤酒，发布消费量，第一周 4 箱，第二周起 8 箱市场需求量；
司机负责传递批发商与制造商间的订货与发货单。
司机需在一定的时间以信息条形式发布一定的信息：啤酒需求增加的原因。（某流行音乐录
影带中以“我喝下最后一口情人啤酒，投向太阳。”作为歌曲的结尾。）
信息条发布时间：制造商--第 7 周；零售商--第 8 周；批发商--第 10 周（参见附件）
3）时滞的实现：
时滞 4 周。司机接到订单后，由于多家用户及一定的运输距离，在两周后送到批发商或制造
商出处，批发商或制造商立即发货，司机在 2 周后送到货。
培训收获：
1、掌握信息资源整合方法。
2、提升信息沟通、人际沟通能力。
3、理解供应链模式，牛鞭效应对供应链的影响；
4、突破习惯思维方式，以结构性或系统性的思考才能找到问题并有改善的可能。
5、避免组织学习的智障。



角色资料卡 B：零售商

1、情人啤酒是你的主营项目，以箱数为单位，每周订货一次，到货一次，所有订发货业务
均在期初完成。
2、发订单到收到该批货物需时 4 周（如：你在第 3 周发的订单，将会在第 7 周送到。）
3、标准库存为 12 箱，第 1 周期初，零售商为标准库存。
4、与批发商的联系是通过发订货单完成。
5、每周教师（兼消费者）将告诉你啤酒需求量
6、零售商在此游戏中除填写订货单外，还需填写《表 1 零售商情况表》。
特别需要注意的是：每销售 1 箱啤酒的收入是 5元，消费者需求未满足的缺货成本是每箱 2

元，每箱啤酒的库存成本是 1元。

附：《零售商情况总表》说明：
1．第 t 周的缺货量 = 第 t 周的啤酒需求量－ 第 t 周的销售量
C(t) = A(t) - B(t)

2．第 t 周的累计供应短缺 = 第 t-1 周的累计供应短缺 + 第 t 周的本期供应商短缺
G(t)= G(t-1) + F(t)

3．第 t 周的期初库存量= 第 t-1 周的期末库存量
D(t) = H (t-1)

4．第 t 周的期末库存量= 第 t 周的期初库存量+ 第 t 周的本期到货量－ 第 t 周的本期销售量
H(t) =D(t) + E(t) - B(t)

5．第 t 周的利润额＝ 第 t 周销售量* 5－ 第 t 周缺货量* ２－ 第 t 周期末库存量* １
K(t) = B(t) * ５－C（t）* ２－ H(t) * １



角色资料卡 C：批发商
1）情人啤酒是你主营项目，以箱数为单位；你有固定的 2 个零售商。
2）标准库存为 24 箱，第 1 周期初，你保有标准库存
3）每周零售商们向你订货一次，你送货的滞后期是 4 周货。比如，零售商们第 3 周订的货，
将会在第 7 周送到。
4）你每周向制造商订货一次，订单前置期为 4 周，即在你订购后需要 4 周货才可送到。
5）与零售商、制造商间联系仅仅是通过订单、送货单
6）每次发货量不得大于订单量加累计缺货量
7）每周结束后，批发商计算本期利润额，填写《附表 2-1 批发商情况总表》和《附表 2-2 各
零售商发货情况表》
特别需要注意的是：每销售 1 箱啤酒的收入是 5元，消费者需求未满足的缺货成本是每箱 2

元，每箱啤酒的库存成本是 1元。

附：《批发商情况总表》说明：
1．第 t 周的总缺货量（未满足零售商的订货）= 第 t 周的零售商订单总量－ 第 t 周的本期发
货总量。即：C(t) = A(t) - B(t)

2．第 t 周的累计缺货量 = 第 t-1 周的累计缺货量+ 第 t 周的本期缺货量
D(t）=D(t-1) +C(t)

3．第 t 周的期初库存量= 第 t-1 周的期末库存量，即：E(t) = I (t-1)

4．第 t 周的累计供应短缺 = 第 t-1 周的累计供应短缺 + 第 t 周的本期供应短缺
H(t）= H(t-1) + G(t)

5．第 t 周的期末库存量= 第 t 周的期初库存量+ 第 t 周的制造商送货量－ 第 t 周的本期发货总
量
I(t) = E(t) + F(t) - B(t)

6．第 t 周的利润额＝ 第 t 周送货总量* 5－ 第 t 周累计欠货量* 2－ 第 t 周期末库存量* 1

K(t) = B(t) * 5－ D（t）* 2－ I(t) * 1



角色资料卡 D：制造商
1）你的产品是情人啤酒，产量以箱数为单位；啤酒由 1家批发商独家代理
2）每周批发商们向你订货一次，订单滞后期需时 4 周，即受到订单后 4 周才能交货。比如，
批发商们第 3 周发出的订单，将会在第 7 周交货。
3）每周制造商都可以对自己生产的啤酒量作一次决定，但注意从决定啤酒生产量到啤酒产
出至少需要 2 周；
4）保持一定的库存，标准库存为 24 箱；
5）在扩大规模前，最低生产水平为 8 箱，最高生产生平为 16 箱，在扩大规模后，最低生产
水平为 16 箱，最高生产生平为 32 箱（注意：扩大生产后，生产量不得低于相应的最低生产
能力）
6）每次发货量不得大于订单量加累计欠货量．
7）每周结束后，制造商计算本期利润额，需填写《表 3：制造商情况总表》。
特别需要注意的是：每销售 1 箱啤酒的收入是 5元，消费者需求未满足的缺货成本是每箱 2

元，每箱啤酒的库存成本是 1元。

附：《制造商情况总表》说明：
1.第 t 周的本期缺货量= 第 t 周的批发商订单量- 第 t 周的本期发货量
C(t) = A(t) - B(t)

2.第 t 周的累计缺货量= 第 t-1 周的累计缺货量+ 第 t 周的本期发货欠货量
D(t）= D(t-1)+ C(t)

3.第 t 周的本期产量= 第 t-2 周的计划生产量 F(t) = H(t-2)

4.第 t 周的期初库存量= 第 t-1 周的期末库存量 E(t) = G(t-1)

5.第 t 周的期末库存量= 第 t 周的期初库存量+ 第 t 周的制造产出量- 第 t 周的本期发货量
G(t) = E(t) + F(t) - B(t)

6.生产能力限额为
基本生产能力：每周最低生产量 8，最高产量 12

扩大生产后生产能力：每周最高生产量 16，最高产量 32

注意：扩大生产后，生产量不得低于相应的最低生产能力
7．缺货与库存占有成本
第 t 周的利润额＝ 第 t 周发货量* 5 － 第 t 周累计欠货量* 2 － 第 t 周期末库存量* 1

K(t) = B(t) * 5 － D（t）* 2 － G(t) * 1
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