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产品详情

彭于寿老师定制沙盘课程开发的部分案例

    一、完全定制课程——欧普照明定制的《照明行业经销商的营销管理》沙盘演练课程

（一）课题立项 欧普公司是一家集研发、生产和销售于一体的综合型照明企业，现有员工6000多人，产
品涵盖光源、灯具、照明控制等领域。2007年时，欧普照明在全国六大销售区域（华南、华东、华中、
华北、华西、东北）已经拥有6000余家经销商。 为培养和打造欧普照明的核心经销商队伍，并以此带动
经销商整体素质的提升，特别是为应对受美国次贷危机影响可能带来的房地产行业的波动，从而带来的
照明行业的竞争加剧的市场形势，欧普照明人力资源部和销售部决定对其核心经销商提供一次全面的、
实战色彩浓厚的、针对性极强的市场营销沙盘模拟演练。因此，欧普照明在2007年上半年邀请彭于寿老
师为其销售系统中层以上管理干部进行了一次《企业系统运营》沙盘课程演练，随后即委托彭于寿老师
开发《照明行业经销商的营销管理》沙盘模拟演练课程。

（二）课程目的 1、模拟未来五年，因房地产行业变化而引起的照明市场竞争加剧的行业形势； 2、训练
学员（核心经销商）在不断变化的市场环境中搜集信息、分析市场、分析对手、准确进行市场定位，从
而制定正确的竞争策略的能力； 3、提高学员的全局意识和系统思考能力，培养其通过综合分析合理配
置资源的能力，培养其竞争中的品牌建设与维护能力，以及企业发展中的战略规划和统筹能力，等等。

（三）课程定制开发流程

（四）培训人数及时间 各大销售区域的核心经销商（约占经销商总数的10%）600余人，从2007年下半年
到2008年夏季，在六大区域合计组织了20次培训。

（五）培训效果 欧普照明委托定制的《照明行业经销商的营销管理》沙盘课程，于2007年10月开发完成
，并由彭于寿老师于当月开始，逐次对上述学员进行了培训。
所收集到的受训学员的反馈情况，主要集中在以下几方面： 1、沙盘演练形式互动性强，受训学员不再
是被动地听、被动地学，而是全身心地亲自动手、动脑，积极投入演练。



2、本课程情景设置逼真，非常贴近照明行业的实际市场环境和竞争特点，实战性很强。 3、教师的每期
点评重点突出、直击要害，针对各“公司”演练的过程和结果，能够巧妙地与营销理论对接，同时也现
实中的经典案例进行提纲挈领的对比分析，使学员的认识能够产生质的飞跃。
4、教师对课程各环节的辅导周密细致，课堂组织严谨、环环相扣。 5、许多学员在各期的总结分享中，
不约而同地认识到必须告别过去那种“粗放式”的经营方式和“拍脑袋”式的决策习惯了，必须引入科
学管理方法和模式，将企业经营提高一个新的层次。 （六）欧普照明的项目负责人
欧普照明负责此项目的是：公司人力资源部和销售总监孙晓红。

二、部分定制课程——广州汉斯达定制的《企业系统运营》沙盘模拟演练课程

（一）课题立项 广州汉斯达五金有限公司主营铰链系列，滑轨系列，阻尼系列，橱柜五金系列。汉斯达
五金作为专业的家具配件制造商和提供商，专注于家具五金及配件在全球的规模化销售、生产和采购业
务。汉斯达五金以中国和亚洲为主要生产基地，集研发、制造、采购、贸易、物流等服务为一体。 广州
汉斯达五金总经理王剑先生曾作为中山大学总裁班学员，参加过彭于寿老师的《企业运营管理》沙盘课
程的演练，此后又数次参加过国内外其他沙盘讲师的课程的学习。王总认为，沙盘课程能让学员高度参
与、学习兴趣高涨、且能够获得最大化的培训效果。因此，王剑先生决定为本企业引入沙盘培训课程。
但王剑先生认为行业形势、经营策略各行业均有很大差异，而且不同企业也对形势也有不同认识，因此
课程必须进行再开发。
经过联系和比较，王剑先生决定向彭于寿老师订制新开发的《企业系统运营》沙盘课程。

（二）课程目的和要求    1、强化管理者的系统思维能力和理性思考、理性决策的意识，通过企业产
供销各个环节的经营活动，人财物各项资源的有效配置和整合，切实提升管理者在既定的战略基础上，
分析环境、洞察市场、把握机会、整合资源、改进绩效、提高效率、优化决策的能力。    2、汉斯达
对本定制课程特别强调：增加市场的不确定性和复杂性，尽可能还原市场的真实表现；市场分成三类：
发达经济市场、金砖国家市场、发展中国家市场；突出大客户市场的竞争。

（三）课程定制开发流程

（四）课程效果 广州汉斯达公司员工整体素质较高，因此本课程内容广泛，有较大深度。课程培训时间
为三天（21课时）。 本课程未做专门的效果评估调查。从课堂表现来看，学员参与热情高涨，特别是面
对多变的、存在众多不确定性因素的市场环境，在“成功”的“喜悦”与“失败”的“考验”中，达到
了前述本课程的培训目的。 另外需要提到的是，此次课程设计，对部分数据运用电脑进行了自动处理（
特别是收入、成本、利润核算等）。从此以后，我们所有沙盘课程的数据计算都由电脑进行处理，从而
让学员无需纠缠于繁复的数字计算（而且容易经常出差错），集中时间和精力进行演练决策。

   （五）汉斯达项目负责人 广州汉斯达总经理王剑。
三、定制沙盘课程——世界500强企业斯凯孚（skf，瑞典）的《区域市场营销管理》沙盘模拟演练课程

（一）课题立项 斯凯孚（skf）是全球领先的轴承、密封件、机电一体化、服务和润滑系统的供应商，业
务分布全世界130多个国家。斯凯孚在全球32个国家拥有 大约130家生产企业，雇员45000名左右以及15000
多家授权代理商和经销商。斯凯孚集团2012年销售额达645.75亿瑞典克朗。斯凯孚凭借电子商务平台和全
球经销网络为客户提供产品和服务。 2013年，斯凯孚（中国）为其在中国大陆的经销商开办了命名为“
火炬行动”的培训活动，重点提升经销商的区域市场营销的管理能力和大客户销售能力。在一系列的培
训课程完成之后，受训学员普遍感觉老师讲得很精彩，但终究只是被动地听课，能否在实践中真正运用
，尚是一个问题。另一方面，斯凯孚公司因2013年中国大陆销售业绩下滑，也亟需将培训转化为经销商
的实际经营管理能力，特别是将斯凯孚倡导的“价值销售”理念植入经销商日常经营活动，力争市场竞
争状况有所改变。 因此，引入或开发适合轴承行业特点、将“火炬行动”的课程内容落地、能够贯彻斯
凯孚“价值销售”理念的区域市场营销管理沙盘课程就成为斯凯孚的上佳选择。斯凯孚对国内多名沙盘
培训师进行了比较和甄选，并通过现场听课对比，最终选择了彭于寿老师为《区域市场营销》沙盘课程
开发合作伙伴。



（二）课程目的与要求 1、将斯凯孚“火炬行动”课程内容落地，培养学员区域市场营销管理能力；
2、使学员在大客户营销中，能够有效贯彻“价值销售”理念，避免低层次竞争；
3、培养学员的团队建设与管理能力； 4、提升学员从全局高度管理和运营整个业务单元的能力；

（三）skf课程定制开发流程

（四）课程效果 本课程定制化程度较高，比较充分地反映了轴承行业竞争状况，因此学员高度投入，许
多学员深夜都没有休息，还在讨论市场竞争策略。三期的演练结束后，根据skf的要求，我们组织学员按
本课程的流程分组对抗，对抗中高潮迭起，学员的培训收货十分明显。课后斯凯孚的经销商发展经理郑
德晖先生明确表示课程效果非常好，达到了预期的目的。
本课程对大量的数据计算，运营了电脑进行处理，节约了大量时间，使得学员能够专心进行演练。

（五）斯凯孚课程项目负责人   斯凯孚（中国）经销商发展经销 郑德晖  
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