
ERP 总结报告 

    

    学习了一个学期的 erp沙盘模拟课马上就要结束了，这门课程真的是既紧张

又充实啊！每节课同学们都在激烈的竞争着，让我们在模拟中感受到了市场的激

烈竞争。体验着作为一个公司 CEO（总经理）、CSO（营销经理）、CFO(财务经理)

和 COO(生产总监)不同职务所要承担的不同责任。在这六年的模拟的过程中体验

着激情与刺激，感受着竞争给我们带来的紧张的心情。在我们班级里由于人数不

多，所以我们分成了两人一组，我们和各自的伙伴默契配合，分工明确，充分合

作。各自承担自己相应的角色，各尽其能，一起努力走完六年的经营。通过老师

的悉心指导，及时发现出错的地方，及时改正，不断的完善自己，提升我们自己

的思考与应变能力，让自己清楚的知道当经营出现失误时该如何处理。当然，破

产的情况也是经常的。搬起小板凳去别的做的比较好的小组学习也是一种很不错

的学习方法，可以通过观察别人的经营方式对比自己的，找出自己错误出在了哪

里。不断的学习，完善，提升，突破自我，将我们得公司经营的越来越好。 

    我在我们组里承担着 CEO（总经理）和 CSO（营销经理）两个角色。首先，

CEO在公司的经营中担任着很重要的角色，作为模拟企业最高行政管理人，要对

公司业务全面负责。主要的工作就是带领团队共同决定企业所有重要事项和长远

的计划，并且做出最终决策。当团队意见不同时，总经理要做出最终决策，可谓

起到至关重要的作用。比如要整合企业的所有资源，确定市场定位，确定产品的

开发方向以及在资产投资等方面做出决定。还要监控企业战略的执行、管理好团

队，促进团队的更好合作以及拟订公司的总体规划等。 

     其次，我的另一个角色 CSO（营销经理），对企业的经营也同样发挥着重要

的作用。销售收入是企业利润的来源，销售的实现是企业生存和发展的关键。这

与在现实中是一样的道理，如果一个企业连自己的产品都卖不出去的话，那样就

没了收入，就更不用说该怎么去发展了，连生存下去都是个问题。所以，在我们

的企业模拟经营沙盘对抗中 CSO（营销经理）主要承担的责任就是要了解市场需

求、满足市场需求、开拓市场和实现销售。主要的职责就是: 

1) 分析市场数据:掌握每个分市场的需求和价格情况。 

2) 制定营销规划:预测市场的变化趋势，确定未来 2～3年的主打市场。 

3) 投放广告:根据企业的生产能力和市场需求情况确定广告的投放额度。 



4) 收集市场营销信息。 

5) 开拓市场根据公司的发展战略确定需要开拓的市场。 

6) 完成销售任务和实现贷款回收。 

总之简单点来说就是要弄清我们企业有多大的生产能力，能接多少订单。然

后再通过根据市场预测图决定我们要竞争哪个市场的订单，以及要投入多少广告

等。再通过与其他成员的配合、合作使企业更好发展，使企业能够更稳定的走完

六年的经营！下面是我们组的一次六年经营过程。 

一、第 1年的经营 

    第一年的经营里，在开始的广告投资上经过考虑，想着第一年单子的竞争上

比较激烈，想要获得最好的订单必定要投入大量广告，但是又不一定能够抢的到，

所以选择了投入少的广告拿到一个一般的订单就可以。尽管利润会小一点，权益

也不会太高。但比起投入大量广告而抢不到最好的订单而言还是比较稳妥的。在

选择产品研发上果断选择了 P2 产品，之所以没有选择 P3 是因为 P3 的研发经费

比较多，而且市场也需要到后年几年才比较好。生产线也是选择了卖掉两条手工

线，上了两条全自动线，其实第一年应该先上一条柔性线，因为 P2 还没有研发

成功可以先生产着 P1，不过第一年基本不差钱也就没有买。但在最后一季度发

现权益已经保不住 40 了，所以就没有放弃市场，果断拉满了长期贷款和一个短

期贷款，以确保后面资金足够。 

 

 

第一年                                     第二年 

二、第 2年的经营 

进入第二年，因为第一年年末拉了足够的资金，所以在年初投入广告时选择

了较多的投入。还有一个原因就是因为第一年末拉满了长贷会导致第二年的权益



下降，投入更多的广告也是为了能够拿到足够的订单，获得更大的利益好能够提

升一下权益不至于下降太厉害。然后再生产线的调整上，把 A厂房装满，因为资

金比较充足，所以把 C 厂房也买了下来并且安装了全自动生产线。P2 已经研发

成功，所以就是全线安装 P2 生产线。还剩的一条半自动线也没有出售，因为今

年 P1订单没有拿够，还剩了 7个，并且它还能给我生产 P1，给我增加两个产品。 

  

                第三年                                  第四年 

 三、第 3-4年的经营 

  同样第三年我也投入了大量广告并且拿到了足够的订单，因此这一年的年末

我的权益还是挺高的。卖掉了半自动生产线开始全面生产 P2 产品。其实根据我

第三年的权益情况，是完全可以再开发 P3的，并且在第四年里安装 P3 的生产线。

但是为了保险起见我没有那么做，还是选择了稳妥的走法。 

   有了第三年较高权益的基础，并且还有足够的资金，所第四年我走的还是很

轻松的。首先在第一季度我就选择了把 B厂房的生产线全部装满，并且在第四季

度买下了 B厂房。订单一样拿的很充足，所以权益也是直线上升。度过了今年，

后面的两年走起来就非常轻松了。                 

四、第 5-6年的经营 

第四年走过去之后，第五年第六年基本就没啥问题啦，按照流程走下去基本

不会再出现什么问题了。订单啥的自然都接的满满的。通过紧张刺激的竞争和充

分的合作，完美的走完了六年的经营。 



  

第五年                                第六年 

    在这一门课程里，我充分的感受到了团队精神。一个企业没有团队精神是不

可能做出多么出色的成绩的，在我们的小组里也是一样，经过了共同的努力，才

能一起享受成功的喜悦。在一个企业里，每一个部门，每一个人都有着各自不同

的职责，都是企业的重要组成部分，都有着他们存在的意义，价值和作用，一个

都不能少。在这门课程中真的学习到了很多有用的东西，相信这些宝贵的知识与

经验在我们踏入社会的路上一定能带给我们帮助，让我们受益终生！ 


