
赢在市场竞争
市场竞争策略与实战技巧
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资深导师：王越

适合人员
1. 销售总监：构建竞争壁垒，巩固市场地位。
2. 区域销售经理：精准区域布局，提升市场份额。
3. 客户关系专家：深化客户忠诚，抵御竞争侵蚀。
4. 销售顾问：增强议价能力，优化交易条件。
5. 市场分析师：洞察市场动向，制定竞争策略。
6. 产品经理：明确产品优势，强化市场竞争力。
7. 新晋销售人员：快速掌握技巧，加速职业成长。
8. 资深销售代表：刷新销售视角，突破业绩瓶颈。
9. 商务谈判专员：掌握谈判技巧，提升成交效率。
10. 客户服务经理：增强客户粘性，构建竞争护城河。

课程背景：

在这个快速变化的商业环境中，竞争无处不在，而销售战场更是硝烟弥漫。资深销售人
员作为企业攻城略地的先锋，他们的竞争力直接关联到企业的市场份额和盈利能力。但面对
日益激烈的市场竞争，如何让销售团队在众多对手中脱颖而出，成为了每个企业老板和人事
经理必须面对的课题。

这门课程正是为了解决这一问题而设计。这不是一堂简单的销售技巧课，而是一场关于
市场洞察、策略布局和实战技能的全面培训。我们的目标是让每一位参训的销售人员都能深
刻理解竞争的本质，掌握在竞争中取胜的关键技巧。

课程将深入分析竞争对手的行为模式，教授如何通过市场调研获取竞争优势，如何制定
有效的销售策略，以及如何在实际销售过程中灵活运用这些策略。

公司的销售团队准备好迎接挑战了吗？在这个不进则退的市场环境中，一次精准有效的
培训可能就意味着无数的商机和潜在的增长。参加这次课程，就是为您的销售团队装备上最
锋利的武器，让他们在竞争中更加自信、更有策略、更能打胜仗。

课程收益：

1. 提升销售转化率：学习如何更有效地转化潜在客户。
2. 增强市场洞察力：掌握市场趋势分析，预判客户需求。
3. 构建独特卖点：在同质化市场中突出产品差异化。
4. 动态调整销售策略：根据市场和竞争对手动态快速调整销售策略。
5. 强化团队危机意识：培养团队面对竞争压力的应对能力。
6. 提高团队协作效率：学习如何在团队内部协作以对抗外部竞争。
7. 精准定位市场空隙：发现并利用市场空白点，快速占领市场份额。
8. 提升产品竞争力：通过竞品分析，优化产品特性，增强市场竞争力。
9. 掌握情报收集技巧：学习如何收集和利用竞争对手的情报。
10. 构建长期竞争优势：学习如何在竞争中建立并维持长期优势。

第 2页/共 6页



课程大纲：
 第一章、为什么要竞争？

o 第一节、失败是因为别人成功了；
 第一、客户很少做不对比的决策；

 一、过去销售是和客户博弈，今天跟对手博弈有限的客户资源
o 1、一些强悍的对手会想方设法地抢走你的客户；
o 2、竞争就是战争，商场就是战场；

 二、经过了野蛮生长时期，接下来就是优胜劣汰的竞赛；
o 1、今天所有的痛苦都是对手导致的；
o 2、水平增涨仅仅是通过扩大销售区域而取得的增涨；

 三、今天的市场是“充分竞争”甚至“过分竞争”的市场
o 也许没有同类跟你竞争，但是跟你竞争的也许不是同类

 第二、任何公司只有相对的优势；
 一、市场同质化很严重，需要重新梳理自己的卖点；
 二、卖点是相对一个时期，一个区域，或一个领域，是动态的；
 三、任何组织都是带病生存的，学会容忍

 第三、对对手进行准确的分析和画像；
 一、不是你想做什么，而是你的竞争对手允许你做什么；
 二、面对竞争对手反扑，不是员工能力问题！
 三、销售仅仅考虑客户是不够的；

o 第二节、竞争对手指明了方向；
 第一、努力方向

 一、对手的方式不是想出来的，而是长期市场竞争中总结出来
的；

o 以敌为师，优秀的竞争对手，从很多路，很多坑中走出
来了

 二、可验证的打法，努力的区域、客户、场景、产品、方式；
 三、没有竞争，就没有进步，就不是健康的市场；

 第二、认清自己
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 一、了解和竞品的差距；
o 1、销售是否优秀取决于竞争对手的优秀程度
o 2、发现问题，不断优化自己

 借助对手的视角发现我方的弱点，取长补短
 从对标找差距，变成企业的改进计划，以敌为师

 二、提升和改进产品；
o 1、决定功能特性取舍
o 2、商业模式拓展评估
o 3、改进产品体验设计

o 第三节、提高团队管理水平；
 第一、团队要保持危机感；

 1、如果不对外，老员工容易没激情，优秀员工容易自满；
 2、外部没有敌人，内部就分裂出新的敌人

 第二、没有对手会产生恐惧和孤独；
 生于忧患死于安乐
 看不起-看不见-看不懂-来不及

 第三、在竞争中获得竞争优势；
 在对抗进行中学习对方的战略战术
 小成靠朋友，大成靠敌人，伟业靠灾难

 第二章、竞争对手分类；
o 第一节、直接竞争者；

 第一、行业领导者
 一、行业领导者特点
 二、面对行业领导者的竞争策略
 三、不可轻率断定居于领导地位

 第二、实力相当者
 一、实力相当者特点
 二、面对实力相当者的竞争策略

 第三、追随者
 一、追随者特点
 二、面对追随者的竞争策略

o 第二节、其他竞争者；
 第一、间接竞争者
 第二、替代性竞争
 第三、预算竞争者
 第四、时间竞争者
 第五、位置竞争者

 第三章、如何选择对手？
o 第一节、不要发起全面对抗；

 第一、打不痛别人且容易被群起而攻之
 第二、南北差异，大小之分、盈亏之别、新老之别

o 第二节、选择对手的角度；
 第一、站在企业的角度
 第二、站在客户的角度
 第三、站在竞争者角度

 一、统治地位
 二、打败现有领导者，或某个具体的对手
 三、成为行业领导前 5名、行业中排名上升一两位
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 四、维持公司现有的地位
 五、增加短期利润，放弃市场份额
 六、活下去就行

 第四章、竞争对手数据的收集；
o 第一节、竞争数据收集

 第一、成立情报部
 第二、调研的渠道
 第三、数据的维度

 一、获取难度、时效性、可用程度、靠谱程度
 二、孙子兵法讲：战胜不复

o 第二节、竞争数据分类
 第五章、如何根据竞争者情况调整；

o 第一节、选择正确的战场；
 第一、市场角逐范围

 一、竞争范围
o 本地性的？区域性的？还是全国范围的？

 二、竞争程度
 三、竞争差异
 四、市场空隙

 第二、市场增长情况
 一、市场规模
 二、增长速度
 三、盈利水平

 第三、市场竞争策略
 一、新的市场
 二、弱势市场
 三、强势市场
 四、核心市场

o 第二节、做好市场开拓定位；
 第一、定位建议

 一、客户群体定位；
 二、使用情景定位；
 三、产品功能定位；

 第二、卖点提炼
 一、规模表达
 二、速度表达
 三、领先表达
 四、卖点要求

 第三、战略定位
 一、总成本领先战略
 二、差异化战略
 三、集中的战略
 四、死磕的战略

o 第三节、竞争策略的调整；
 第一、对手没你想的那么强；
 第二、了解竞品客户的需求；

 1、无法满足客户哪些需求？
 2、客户对竞品最满意的是哪一点？
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 3、竞争对手是否经常更换销售代表？
 4、竞争对手销售代表技术水平和可靠性如何？
 5、客户最希望改善的是哪方面？
 6、促使客户考虑更换供应商的因素有哪些？

 第三、预判进攻后对手反击；
 一、遭遇反击的概率
 二、多久后会被反击
 四、反击力度与决心
 五、预测被反击影响
 六、应对反击的措施
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