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摘  要: ERP沙盘课程是集智慧性、体验性、博弈性于一体的实训课程。参训者在实战中根据自己的亲身经历,可

以总结出很多宝贵经验, 对发挥参训者的聪明才智大有裨益。从而给我们以启迪, 引发对理论知识的更深层次思

考。本文是在教学研究与实践环节的基础上,总结出一些规律性知识, 即 ERP沙盘模拟实训操作策略, 供 ERP沙

盘模拟实训爱好者互相学习和借鉴。
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  企业沙盘模拟培训源自军事上的战争沙盘模拟
推演。战争沙盘模拟推演通过敌我两军在战场上的

对抗与较量,发现双方战略战术上存在的问题,提高

指挥员的作战能力。英、美知名商学院和管理咨询

机构很快意识到这种方法同样适合企业对中、高层

经理的培养和锻炼, 随即对军事沙盘模拟推演进行

广泛的借鉴与研究, 最终开发出了企业沙盘实战模

拟培训这一新型现代培训模式。ERP是英文 Enter-

prise Resourse P lanning的缩写, 意思是企业资源规

划,它是将企业内部所有资源整合在一起,对采购、

生产、成本、库存、分销、运输、财务、人力资源进行规

划,从而达到最佳资源整合,提高企业利润和市场需

求反映速度,取得最佳效益。 ERP企业沙盘模拟培

训中, 虽然没有硝烟战场上撕杀的快感,但却见识到

了那种运筹帷幄之中,决胜千里之外的智慧,既能经

历一招不慎,满盘皆输的惨痛, 也能体味到那种置死

地而后生的幸运,能使学生将自己的所学运用于实

践,并见成效。个中甘苦, 让人回味悠长!

1 ERP沙盘模拟操作的整体策略篇

俗话说: /凡事预则立,不预则废 0, /未曾画竹,

而已成竹在胸0, 做 ERP沙盘模拟前,也要有一整套

策略成型于心, 方能使你的团队临危不乱, 镇定自

若,在变幻莫测的比赛中笑到最后。

( 1)力压群雄 ) ) ) 霸王策略。在开赛初, 筹到

大量资金用于扩大产能,保证产能第一,以高广告策

略夺取本地市场老大 ,并随着产品开发的节奏,成

功实现 P1向 P2, P2向 P3的主流产品过度。在竞

争中始终保持主流产品销售量和综合销售量第一。

后期用高广告策略争夺主导产品的最高价市场的老

大, 保持权益最高, 使对手望尘莫及,难以超越,最终

直捣黄龙,夺得头筹。

运作好此策略关键有两点:一是资本运作,使自

己有充足的资金用于产能扩大, 并能抵御强大的还

款压力,使资金运转正常,所以此策略对财务总监要

求很高。二是精确的产能测算与生产成本预算, 如

何安排自己的产能扩大节奏? 如何实现零库存? 如

何进行产品组合与市场开发? 这些将决定着最终的

成败!

采取霸王策略的团队要有相当的魄力,真得像

当年霸王项羽那样,敢于破釜沉舟,谨小慎微者不宜

采用。此策略的劣势在于如果资金或广告在某一环

节出现失误,则会使自己陷于十分艰难的处境,过大

的还款压力,可能导致破产, 像霸王那样自刎乌江,

所以此策略风险很高。

( 2)忍辱负重 ) ) ) 越王策略。采取此策略者通

常是有很大的产能潜力,但由于期初广告运作失误,

导致权益过低,处于劣势地位。所以要在第二、三年

不得不靠 P1维持生计, 延缓产品开发计划, 或进行

P2产品开发, 积攒力量,度过危险期。在第四年时,

突然推出 P3或 P4产品,配以精确广告策略,出其不

意攻占对手的薄弱市场! 在对手忙于应对时, 自己

早已把 P3、P4的最高价市场把持在手, 并抓住不

放, 不给对手机会, 最终称霸中原。

此策略制胜的关键点在于广告运作和现金测算

上 ,因为要采取精确广告策略, 所以一定要仔细分

析对手情况,找到它在市场中的薄弱环节,以最小的



代价夺得市场, 减少成本。其次,现金测算, 因为要

出奇兵 ( P3或 P4) ,但这些产品对现金要求很高,所

以现金测算必须准确,一旦出现资金断流情况,那就

会完不成定单,因违约被罚款, 必将前功尽弃, 功亏

一篑。

越王策略,不是一种主动的策略,多半是在不利

的情况下采取的,所以团队成员要有很强的忍耐力

与决断力, 不要为眼前一时的困境所压倒, 且学会

/好钢用在刀刃上 0, 节约开支, 降低成本, 先图生

存,再夺占市场!

( 3)见风使舵 ) ) ) 渔翁策略。当市场上有两家

实力相当的企业争夺第一时,渔翁策略就派上用场

了,首先在产品的产能上要努力跟随前两者的开发

节奏, 同时内部要努力降低成本,在每次新市场开辟

时均采用低广告策略, 规避风险, 稳健经营, 在双方

两败俱伤时立即占领市场。

此策略的关键有两点:第一, 在于一个 /稳 0字,

即经营过程中一切按部就班,广告投入,产能扩大都

是循序渐进,逐步实现, 稳扎稳打。第二, 要利用好

时机, 因为时机是稍纵即逝的, 对竞争对手一定要仔

细分析。

渔翁策略在比赛中是常见的, 但要成功一定要

做好充分准备,只有这样才能在机会来临时,抓住机

会,从而使对手无法超越。

2 ERP沙盘模拟操作的广告策略篇

如果将 CEO比作叱咤风云的统兵元帅,那么营

销总监无疑便是那攻城拔寨的先锋了。为将者无利

器焉能杀敌, 所以总结出了广告三大利器, 赠与

ERP运作中 的各位营销总监,愿能助其一臂之力。

( 1)亮银枪 ) ) ) 高广告策略。枪在古代战场
中,以打击范围广, 杀伤威力大而著称, 一直被古今

名将所独钟,这也正好符合高广告策略的特色,高广

告策略通常是在某个市场第一次开放式采用, 利用

高过对手 2) 3M (百万元 )的广告费, 夺取市场的最

大订单,夺得市场的老大, 同时使其他的对手相互竞

价,相互损耗。当然高广告策略,并不是指漫无目的

的乱投入,浪费资金, 高广告最高投资多少? 这应该

要在适当地分析对手的情况下,以 1M为底线, 高广

告投放最高限为 13M,再高过这个值就不合算了, 和

长枪拼杀一样,一旦搏斗到近身,则威力大减。所以

高广告策略在市场开辟后的作用就不大了, 但是在

竞争最高价市场时,还是可以显示很大威力的。

( 2)小李飞刀 ) ) ) 精确广告策略。小李飞刀,

以刀无虚发,一刀毙命为特点, 同样适用于精确广告

策略,也可以达到不浪费一分钱而实现零库存的目

的。此策略的实施对营销总监要求很高,一要准确

预测市场,二要准确预测对手。如果预测某个市场

订单较多,则应努力争取, 如果预测某市场订单较

少, 还有附加的要求, 则应放弃, 重点在于选择好市

场, 力争做到每 1M都能收到成效。

( 3)齐眉棍 ) ) ) 低广告策略。棍棒在打斗中,

以打击范围广,使用方便为特点。低广告策略也具

有以上相似之处,低广告策略以投入少,风险低为特

点, 多为那些想保存实力,节约成本的企业采用。通

常只在某些市场, 只投入 1M的广告, 便拿到订单,

维持正常的生产。但也像大棍一样, 打击面虽广而

杀伤力小。低广告策略多为一种防御性的策略, 不

利于争夺市场,建议在实施中要与精确广告策略配

合应用。

3 ERP沙盘模拟操作的五个锦囊

在 ERP沙盘模拟操作中,作为营销总监不光要

有勇还要有谋! 遇事要沉着、冷静把握住风云变幻

莫测的市场,因此, 总结了五个锦囊作为应急之备!

( 1)宜尽早购置柔性生产线策略。柔性生产线

的价格是所有生产线中最高的, 但其优越性也是最

明显的,没有转产期和转产费,能使你在最快时间见

到效益,并能在几种产品间灵活转产,可以让参与者

从容对待市场的变化。它运营的前三年作用较大,

后几年产品转产几率降低, 主营 P2、P3较普遍, 再

上柔性生产线作用不明显,同时还会增加现金压力,

所以如果打算购置柔性生产线的话, 宜早不宜晚。

上柔性生产线还有选单灵活的特点。既在竟单时,

由于产能、广告、品种等原因, 会出现有些想要的订

单拿不到,有些不想要的订单别人不拿的情况。这

时可随机应变,调整战略, 从而拿到最大量的订单。

但这种运作方式,对营销总监提出了更高的要求,既

应变能力好,计算能力强。

( 2)敢于卖掉大厂房策略。对于大厂房很多人

是不主张卖掉的,但是当企业处于困境时,尤其是采

用越王策略和渔翁策略时,就不该犹豫了。俗话说:

/舍不得孩子套不来狼0。这是东山再起的唯一机

会, 必须敢于舍弃, 待日后经营状况转好再将其买

回。

( 3)专营制胜策略。所谓专营是指改变常规的

P1、P2、P3、P4循序渐进的开发步骤, 跳过 P2产品,

直接开发 P3产品,在第四年后开发出 P4产品补充

的策略,出奇制胜。例如上面提到的越王策略,通常

都是利用专营策略,在前一两年用 P1维持生存。在
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第三年推出 P3, 产能通常是对手的一倍, 在 P3产品

上竞争力无人能及,并强占有利市场,因为对手此时

生产 P2、P3两个产品, 在单项产品 P3上无法与你

抗衡, 在第五年时推出 P4产品,此时对手多在进行

P2向 P3的转产, 或研发 P4。于是你再次抢占先

机。最终使对手无力应对, 夺取胜利。然而要采用

此策略一定要考虑好广告策略和 P3市场的总容量,

避免生产过剩,拿单过少而导致库存过大,现金断流

的现象。

( 4)手工生产线救急策略。对于想出奇兵, 但

产能与对手相近时,可以采用此策略。例如,第四年

时你的 P3产能是 6个,对手也为 6个, 而对手还有

某个市场的老大在手, 而你想扩大产能而购进的全

自动和柔性生产线却要一年后才能生产, 你可以实

行年初买进然后再卖两到三条手工生产线的做法,

当年生产出 P3产品就卖掉, 这样算算, 购进一条手

工生产线 5M,卖掉后收回 1M, 生产一个 P3净利是

4. 5~ 5M,可见三条生产线虽然不怎么赚钱但却使

你的产能扩大到 8- 9个,帮你夺回市场老大, 使下

一年广告费降低,并能狠狠地打击竞争对手。

( 5)敢于放弃鸡肋市场策略。很多团队一旦得

到某个市场老大,便愿意把它保持到底,其实这是个

误区,因为在不同时期你的主导产品是不同的,一般

第一、二年是 P1, 第三、四年是 P2, 第五、六年 P3产

品,而同一时期不同市场, 差价却是很大的,所以, 优

秀的团队会去争夺主导产品的最高价市场的老大地

位,从而增加自己的净收益。一般说来,主导产品 P1

第一、二年排队最高价市场为本地,第三、四年的 P2

最高价市场是本地与国内市场,第五、六年的 P3最高

价市场为本地与区域,第五、六年的 P4为亚洲市场。

4 ERP沙盘模拟操作的五大忠告

在 ERP沙盘模拟实训中,让学生们组成几个相

互竞争的模拟公司,在给定的市场环境中进行经营

决策和市场竞争, 通过三到五个年度艰苦卓绝的模

拟经营,发现自身存在的诸多决策误区,反思决策成

败, 梳理管理思路,并通过多次调整与改进的练习,

认识市场发展的客观规律, 感悟经营管理真谛。最

后总结成五大忠告如下,望各位牢记在心,莫要重蹈

覆辙。¹ 生产线不宜闲置。 º 国际市场要谨慎开
发, 尤不宜过早开发。 » ISO1400要谨慎开发,通常

用途很小, 耗资较大。¼P4产品要谨慎开发, 一般

不需要开发。 ½第四年后库存量不宜过大, 过大的

库存会使你面临巨大的现金压力。

ERP沙盘模拟实训运用独特直观的教具, 融入

市场变数,结合角色扮演、情景模拟在虚拟的市场竞

争环境中,全真体会企业数年的经营管理过程,切实

提高了学生的综合管理素质, 为以后走向社会打下

良好的基础。

参考文献:

[ 1]  王新玲,柯明,耿锡润,等. ERP沙盘模拟学习指导书 [M ] .北

京:电子工业出版社, 2005.

[ 2]  崔晓阳.总经理与 ERP[M ] .北京:清华大学出版社, 2006.

[ 3 ]  王新玲,杨宝刚, 柯明. ERP沙盘模拟高级指导教程 [M ] .北

京:清华大学出版社, 2006.

[ 4]  高士,柳荣,胡若飞. ERP沙盘模拟实训教程 [M ] .长春:吉林

大学出版社, 2007.

责任编辑:刘  琳

Research on strategies of ERP sand table simulation train ing
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Abstrac t: ERP sand tab le course is the practical tra in ing w ith the integ ration of w isdom, experience and game. T rainees conclude

m any va luab le lessons based on the ir persona l experiences. It is ve ry helpfu l to develop the tra inees 'intelligence and w isdom. In this

w ay, we a lso can ge t deep think ing about theo re tica l know ledge. Based on practice and teach ing, this paper concludes som e regu la rity,

nam e ly, the practicing strateg ies o f ERP sand table sim ulation tra in ing and prov ides fans w ith som e inform ation for mutua l study and

re ference.
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