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Abstract
Enterprises are paying more and more attention to the training of employees, and different training methods have their own character-
istics. The sand table simulation experiment is a brand-new competitive experiential learning, the paper introduces the process, advan-
tages and characteristics of the sand table simulation experiment as one of the enterprise training methods, and makes some thoughts on 
improving the effect of the sand table simulation training. 
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如何提高赢单率——商业敏锐度沙盘模拟培训经典案例介绍　
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摘　要

企业越来越重视对员工的培训，不同的培训方式各有特点。沙盘模拟实验是一种全新的具有竞争性的体验式学习，论文介绍
了作为企业培训方式之一的沙盘模拟实验的过程、优势及特点，并对提高沙盘模拟培训效果作出了几点思考。　
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1 引言

伴随业务的高速发展和成熟，社会将是一个企业从单一

体系业务向业务单元转变的过程。对客户价值的有效判断和

销售服务人员的有效利用将对业务单元的部门管理者提出新

的挑战。最重要的构建是管理者对销售项目、关键人员、收入、

成本、现金流、预算的全局性认知，从而平衡他们的经营行为，

达成公司的增长和盈利目标。我们把它称为“ 财务及商业敏

锐度”。管理者在日常工作中需要在报表数据面前透视其背

后的经营问题。

管理者需要和客户、财务部门、总经理沟通，在多个约

束条件和机会下做出或者合作出“最优”的决策。通盘考虑

资源、成本、平衡风险与收益。不再以单个订单、收入、成

本指标为目标，而是考虑经营期内的收入增长和净利润水平

为目标，促进协调与沟通。

以上决定了管理者需要的所有财务知识都是为所处的商

业情境服务，本质上为最终创造价值服务。

管理者最需要掌握的财务工具是报表及关键指标分析、

年度预算规划、投资收益测算。更重要的是，通过掌握了上

述知识和技能， 管理者的经营视野从单纯的完成销量和客户

扩展到创造更多的公司商业价值、组合关键人才、统筹规划

成本、选择客户价值，以增长和盈利为导向，开展预算管理，

构筑起公司业务规模和股东价值创造的双重价值目标。

2 案例背景介绍（客户需求）

2.1 客户简介

** 国际人力资源有限公司成立于 1996 年。作为中国最

具规模的招聘咨询公司及亚洲领先的整体招聘解决方案提供

商，目前在大中华地区拥有 12 个直属分公司及 34 个重点城

市分支机构，超过 900 名专业招聘人员。** 国际致力于在 17

个细分行业与领域中为客户提供最优质的服务，以满足客户

在所有层次的招聘需求。在过去的一年中，** 国际成功为企
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业推荐的长期雇员及派遣雇员总数超过万人，中高级专业职

位及管理职位超过 4500 个 [1]。

2009 年，** 国际荣获“福布斯中国潜力企业”称号及“2009

中国先锋人力资源服务商－最佳猎头机构”称号。2010 年，

** 国际荣获 CHINA STAFF 杂志“年度最佳招募公司”称号。

2011 年，** 国际荣获 HROOT“ 最佳招聘机构称号”。

2.2 客户公司面临商业情境

** 国际于 2004 年进军香港市场并与来自欧洲和其它地

区的战略伙伴开展紧密的合作，开始在国际市场上全面亮相。

2008 年，** 国际获得了全球知名风险投资公司－经纬创投 

(Matrix Partners) 的注资。

“作为中国领先的和最具创新精神的招聘管理咨询公司

之一，** 国际不仅业绩领先，还拥有独特的商业模式和创

新的战略性业务，这种创新的业务模式有望突破传统招聘咨

询行业发展速度的限制，给公司未来快速的业务扩张奠定坚

实的基础。最重要的是，它还拥有一支强大的管理和服务团

队。这些，都是我们看好 ** 国际的理由。”经纬中国合伙人

Harry Man 表示：“当然，中国持续高速发展的经济，庞大

的中高级人才需求和相对短缺的人才资源，让招聘市场前景

无限，也是我们看好中国招聘行业的前提。”

** 国际总裁高先生表示，“随着全球经济的一体化进程

的加快，中国越来越成为世界的一部分，这必将驱动业务流

程外包的飞速发展。作为其中一个分支，RPO也将在欧美之后，

成为在华跨国公司，以及走向国际的中国企业，来获取中高

级人力资源，降低招聘成本和提高效率的一个必然选择。”

随着经纬中国资金的注入，** 国际将全面拓展其战略性

的 RPO 业务，同时加速长期雇员招聘业务及短期及第三方雇

员招聘业务的发展，另外在优化管理，建设团队方向，也在

三方面致力于把 ** 国际做大做强。与此同时，** 国际的上

市筹备工作也开始启动。

2.3 客户需求概述

随着市场的高速成长和公司上市前规模扩大的战略，**

的经营规模和团队规模会在未来两年内快速增加。目前大部

分管理者来自于业务专家，需要通过掌握全局性市场和经营

知识的来面对沟通和协作，以应对增长和效益的经营目标。

公司高层提出改善 RPO 业务和高级人才寻访经理的市场

和经营能力。

（1）需要建立专业服务业经营的基本知识和全局，管

理层间共同商业沟通的平台。

（2）能够理解本行业的市场和人才挑战，并能有效经

营决策和构建方案。

（3）理解公司的经营结果并设定本部门的目标，在可

管控的范围内做预算规划，确保通过培训提升部门经理和总

监对专业服务业的商业本质和全局性认知，改善内部沟通，

提升一线决策效率，在高速发展的市场下实现盈利性增长 [2]。

2.4 目标学员

有 TOP LINE（收入）和 / 或 BOTTOM LINE（税前利润）

责任的业务经理和总监。

2.5 企业培训目标

（1）了解销售和专业服务业的商业模式和运营全局，

建立经营和管理思维。

（2）策略性分析和应对外部市场变化和内部挑战，寻

找短板并改善经营业绩。

（3）理解销售服务业财务的商业本质，建立管理行为

和结果之间的链接。

（4）系统性平衡构建竞争优势和改善业务盈利，提升

整体运营结果，对销售服务业中人才的选择、 培养， 利用做

系统规划并与业务平衡。

3 课程具体解决方案
3.1 理解公司的需要

通过与客户公司的培训负责人和业务高层，财务高层进

行访谈，了解客户公司需要亟待解决的问题及培训课程的预

算，时间和范围。确定课程目标后与客户公司的部门经理（学

员）进行访谈，了解学员的工作目标及目前工作中面临的难题。

同时，通过沟通，了解学员感兴趣的学习方式。

3.2 转化商业目标成为培训目标	

图 1 
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3.3 确定学习方式

本课程采用现场研讨和沙盘模拟相结合的体验式学习

方式。

其优势表现在以下几方面：

（1）低成本的去模拟经营过程中可能面对的风险。

（2）在学习知识的时候内化行业关键成功因素。

（3）学员掌控学习过程，提升参与度和加速内化。

（4）去预演商业，管理和项目中可能会面对的挑战。

图 2

4 课程的业务结果

通过沙盘模拟课程，我们为 ** 国际所有 144 名中高层

管理者提供学习演练和辅导，帮助他们提升经营沟通能力、

市场分析能力及经营规划能力，加强个人的领导效能。

为了进一步了解课程的价值，所有学员参与了课程影响

及成果调查。92% 的学员一致认为，通过本次培训，他们对

行业和整个公司运营具有更深入地了解，并掌握资源配置，

业务预算和市场分析所需技能。如果没有参与此次培训，他

们短期内无法取得这些成果。在本课程之后，所有学员进行

讨论与总结，对市场和客户做出分析和策略评估，对人才的

能力和稳定性做出策略性评估， 明确今后需要改进的方向，

并为企业的发展提出了新的规划与目标 [3]。

5 学员评价

非常有趣且有意义的课程， 第一次看到把猎头咨询公司

搬到沙盘上。系统学习了财务和经营知识。”

“建立共享的后台资源太重要了， 这样才能让我们的顾

问更加集中精力在业务上”

“有些生意看起来很美， 做起来很难， 完成的时候一

算发现不挣钱， 看来以后一定要仔细选择客户和订单”

“增加人手（关键服务资源）是个大的决策， 要能和过

去的业务，未来的销售预测结合起来。”

 “课程的结构和数据设计很巧妙， 互动过程层层递进，

讲师点评深入浅出。”

6 课程应用

本课程适用销售型组织、知识型企业、专业咨询服务机

构的业务管理者发展商业敏锐度和全局经营意识。掌握市场

分析、 经营规划、财务及预算管理。根据客户的具体要求，

本课程可以针对企业独特的需求和管理者层级定制。
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