
竞争分析和策略选择
—— 在竞争中，发现最佳策略

一、课程背景：
长期以来，我们营销人员为了完成阶段的业务目标，而疲于应付客户的各种需求，所

有的时间和精力仅着眼于眼前，而对未来思考不多。我们在高度竞争的环境中，如何选择

最适合自己的策略？在有利于当前业绩的同时，又能着眼于未来，这是每一个营销人员都

需要思考的问题。

本课程旨在帮助营销人员分析竞争环境，为自己找到最佳营销策略。

二、参加对象：
市场总监、销售总监、市场经理、销售经理等营销和销售高级管理人员。

三、学员收益：
● 在现有知识和经验的基础上，拓宽视野，培养策略思维；

● 能够理解战略和运营、营销和销售的差别，能够解读公司战略；

● 能够用竞争的视角分析当前的处境，能够从发展的视角观察行业格局和变化；

● 能够结合当前市场环境，立足于自身历史和优势，寻求最佳策略，用于实践；

四、研讨大纲：

时 间内 容方 法目 的

第一天：上午

09:00- 
10:30

1 .市场竞争的演进
● 欢迎和介绍
● 问题征集/归类和梳理
● 供需状态和市场竞争的演进
1) 工厂生产
2) 市场需求
3) 客户认知
● 客户购买决定的发生地
● 战略的定义（军事/商业）
● 思考：运营效益和战略的区别

讲解
案例分析
小讨论

●使参加者意识到商业
竞争的焦点已经转移

到客户的认知。

10：30-10：45  茶歇
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10:45-
12:00

2.认知规律和市场格局
● 认知的规律
1) 容量有限
2) 不喜混乱
3) 需要安全感
4) 不易改变
● 认知阶梯（消费/工业/互联网）
● 关键术语：品类/品牌/集中度
● 练习：行业认知现状

讲解
案例分析
小组讨论

●借助认知阶梯的工
具，用品类/品牌/集
中度等分析所在行业

的竞争格局。

第一天：下午

13:00-

14:30

3.品牌和品类
● 什么是品牌/品类
● 品牌和品类的命名
● 品牌和品类的关系
1) 品类未来决定品牌未来
2) 品牌价值由品类和地位决定
3) 消费品类表达品牌
● 创建新品类的步骤
● 两种竞争：品牌/品类
● 练习：新品类机会

讲解
讨论
案例分析
小组讨论

●明白品牌和品类的概
念和关系，能够意识
到竞争分品牌之间的
竞争和品类之间的竞
争，以及何种情况下
品牌要代表品类与老

品类展开竞争。

14：30-14：45  茶歇

14:45-
16:30

4.差异化的机会
● 差异化的重要性
● 差异化的误区
1) 质量误区
2) 低价误区
3) 性价比误区
4) 产品丰富误区
● 差异化的机会
1) 抢先
2) 产品特性
3) 品牌表现
● 练习：差异化的机会

讲解
讨论
案例分析
小组讨论

●意识到建立差异化概
念是战略的核心，并
通过案例探讨寻找差
异化的方法。

第二天：上午
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09:00- 
10:30

5.先胜而后求战
● 兵力法则和防御优势法则
● 防御战及打法要点
● 进攻战及打法要点
● 侧翼战及打法要点
● 游击战及打法要点
● 打法类型由位置决定
● 练习：现状和打法

讲解
案例分析
小组讨论

●从战争中得到启发，
在清楚两大原则的基
础上，引申出四种商
战打法。并进一步明
确对竞争对手的战略
打法。

10：30-10：45  茶歇

10:45- 
12:00

6.聚焦的优势
● 聚焦的力量（专业/质量/价格）
● 聚焦/销售/利润可以不同
● 三种舍弃（市场/特性/客户）
● 聚焦的要求
● 练习：可能的舍弃

讲解
案例分析
小组讨论

●清楚聚焦的威力，聚
焦后的诱惑，能够从
现实出发，避开各种
诱惑的陷阱。

第二天：下午

13:00-

14:30

7.从战术的机会点开始
● 由内而外的思维（战略-战术）
● 由外而内的思维（战术-战略）
● 如何识别一个好的策略
● 案例分享：(消费品/工业品）

讲解
案例分析
小组讨论

●使学员明白，真正的
战 略 可 以 从 战术开
始，从客户认知中的

一个机会点开始。

14：30-14：45  茶歇
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14:45-

16:30

8.学员案例分享
● 防御战案例
● 进攻战案例
● 侧翼战案例
● 游击战案例

9.总结和收获
● 分享你的收获
● 分享哪些认识的改变
● 分享行动的计划

讲解
案例分析
小组讨论

●请有代表性的学员分
享自己的案例。

●分享课程收获，更新
对战略的认识，观察
当前战略和方法论的
联系。
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