
披荆斩棘
VUCA时代从管理走向经营

沙盘概述

传统管理模式多聚焦于内部流程管控，难以适应外部

市场的瞬息万变。然⽽，经营思维要求企业从战略⾼度出

发，统筹兼顾市场洞察、客户需求、产品创新与价值创

造。许多管理者虽擅⻓管理⽇常事务，却缺乏经营全局的

视ᰀ与能⼒。企业需要培养既懂管理，⼜具备经营思维的

复合型⼈才 。

©

沙盘元素

市场：模拟企业市场占有率，需要通过解锁“交付
位”才能完成产品交付。感受VUCA时代市场变化
主导下企业内部管理变⾰。

产品：团队成果产出、供应链管理、竞争优势等

元素结合起来的产品⽣产过程。体验⽤户⾄上的

时代背景下产品⽣产过程。

财务：时刻关注现⾦流、应收帐款、应付账款，

明确⾃⼰的利润来源。思考⼯作中的财务思维对

管理动作的影响。

竞争⼒：九⼤企业经营+管理的成果，体现在企
业竞争⼒的变化。理解战略⽬标在执⾏过程中经

营思维变化。

沙盘机制

解锁机制

24个产品交付位，分属于A、B、C不同的产品，只有企业
各部⻔协同配合，才能解锁市场交付位。类⽐企业在经营过程中

各部⻔的协同配合属性，⽬标是把最合适的产品交付给客户。

竞争机制

各⼩组模拟多家企业，共⽤资源市场、⼈才市场，在相应的

竞争阶段，使⽤合理的竞争⽅式。呈现在新时代背景下竞争的多

元性，以不再是传统的单个优势可“称王”。

⻛险机制

推演中要⾯对近年来企业⾯临各种的实战外部环境变化浓缩

成的“随机事件”，提升企业的抗⻛险能⼒。强调新时代背景下企
业⾯临的外部⻛险。

章节阶段 小节目标 分享要点

导⼊主题
•课程主题拆解 
•介绍规则及推演⽅式 
• 2轮带教推演，熟悉规则及流程

1.管理和经营之间的六⼤区别：内
容、᯿⼼、᯿要性、⽬的、范畴、
形态 
2.管理者转型的认知局限

⼀阶段推演
•完成1～3轮沙盘推演 
•感受⻆⾊转换关注的变化 
•初步确定本组的战略定位

1.从战略执⾏者到规划师 
2.从资源创造者到整合者 
3.从创新追随者到推动者 
4.从⻛险应对者到把控者

⼆阶段推演
•完成4～6轮沙盘推演 
•开始全⾯思考沙盘元素和机制 
•打造创新的观念，应对变⾰

1.打造企业经营第⼆曲线 
2.认识创新者的四⼤窘境 
3.渐进式创新和突破式创新

三阶段推演
•完成7～10轮沙盘推演 
•感受从管理到经营的利润变化 
•形成对不同决策的正负反馈

1.通过得分总结各组差异 
2.公布最优解及六⼤“坑” 
3.引导沙盘元素与职场现象关联

⼩组复盘
•总结本⻆⾊推演中的得失 
•汇总推演过程中᯿要决策 
•讨论推演中的沟通与冲突

1.体验复盘表：总结现象 
2.问题复盘表：发现痛点 
3.决策复盘表：复盘偏差

分享总结
•各⼩组派代表总结本组收获 
•引导师观察复盘分析深度 
•链接管理、执⾏得出经验

引导师复盘
•深化沙盘收获与职场现象关联 
•强调排名、分数与成果得失关系 
•提出未来实践关注要点

1.清晰的规则，明确的⽬标 
2.动员群众，解决难题 
3.打造⾼绩效团队的沟通⼒ 
4.打造健康组织

执行框架

交付细节

⽤户画像

适合企业在转型阶段，⾯对市场压⼒，需要管理者不断提升经营意
识，以达到和企业⾼层管理者同频共振的中基层管理者。他们在过往
的⼯作中⼤ᰁ的是任务思维。

客户画像

期望⽤⼀种快速反馈的培训⽅式，推进组织内部管理者认知同频。适
⽤于变⾰期的企业中基层管理团队。例如：某企业中层管理者经营意
识提升项⽬。

应⽤场景

1～2天时间，适配在系统培训班中的⼀个模块，可以起到引发思考、
成果转化等效果，在⼤ᰁ实践案例中，参与者在⼩组讨论和复盘中⼤
ᰁ提到之前课程中的内容和未来⼯作中的实践计划。

难度设计

也称作“烧脑指数”，相对经典授课形式培训，参与度更⾼且有⼀定挑
战，引导师会通过“三段式”规则讲解、“四线推进”引导技术、“现象提
问法”等让参与者快速“⼊戏+出戏”，导出培训成果。

有关排名

沙盘结束后会有分数排名，但即使第⼀名也⽆法达成最优解。排名仅
是促动⼤家体验的⼀种⽅法，不代表推演收获，⽆需表彰或奖励。

协助配合

引导师准备沙盘道具、电⼦版教材、试卷、电脑。会场岛屿状摆放，
有投影、⾳响设备。参与⼈数12～80⼈，每组6～10⼈（8组以内）。
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《⻢亮⽼师沙盘课程资料包》⾦⼭云⽂档（wps office）⼆维码

课程资料时时更新，请加⼊共享⽂件群获取最近产品动态


