
 

 

 

 

 

 

 

 

上海竞越信息科技有限公司 

企业详情 
企业官方注册名称：上海竞越信息科技有限公司                            

企业常用简称（英文）：FIRST PRIORITY CONSULTING                                             

企业常用简称（中文）：竞越顾问公司_                                              

所属国家：中国                                                        

中国总部地址：上海静安区武宁南路488号智慧广场2701室                                                     

网址：www.first-priority.com.cn                                                           

                  

所属行业类别：领导力发展培训 、销售培训、在线和移动学习、个人能力发

展、教练技术培训 、专业能力发展                                                                 

在中国成立日期：1996年                                                  

在中国雇员人数：177                                                      

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：快速消费品/生命科学（如医药，医疗器械等）/汽车及

零部件/互联网与游戏业/金融服务（如银行，保险，财富管理 ）                                                                                                    

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 房地产业 

客户当时的需求 

某大型物业公司作为高端地产品牌的领导者，在国内的局部城市发展

的很好，市场口碑也很不错。企业希望开拓其它新城市的市场，这就需要

部分管理者去到新的岗位，担当城市总经理的责任。如何在新的岗位上应

对新的问题成为了他们当前的最大挑战。 

痛点1：如何应对新的问题 

大部分城市的总经理都是提拔上去的，没有充足的经验去应对新的问

题，需要系统的思考能力去解决从来没有遇到过的问题。 

痛点2：如何通过系统化思维做出最佳的决策 

这些新的总经理希望高效的做出最佳的决策。房地产行业变化很大，



城市之间也有很大的区别。城市总经理需要系统化的决策思路来做出决策

以及选择合适的内部政策。 

痛点3：如何推动下属思考解决问题 

这些新经理都是从公司内部发展上来的，专业能力虽强，很多时候习惯把

自己的经验直接告诉下属。但是在新的岗位，之前的经验未必有效。所以

希望这批领导的新的能力要求，变成了如何指导下属去思考，推动下属主

动去解决问题。 

具体服务内容 

 

面对各个城市物业的总经理，集团的高层管理者提供经理人理性思维

课程，并配合课前的问卷调查，问卷分析，电话访谈，课程优化，案例选

择等，围绕新经理的系统化思考打造深入定制化的高层分析问题和决策能

力的赋能。 

 

该项目从前期调研开始，共历时2天，共有三大亮点： 

 

前期调研，精准定位 

《KF思维技术》课程的知识理论和框架来自国际版权合作商Thinking 

Dimensions公司的KF思维技术，这套系统化的思考方法被许多机构认可和

应用，已经在全球范围内得到多家企业的实际验证。  

根据客户对高层领导者的培养目标，竞越通过问卷调查，访谈对培训

内容做了深入的定制。主要定制的内容如下： 

 基于高层管理者的挑战，选择了适合领导者的工具和方法。 

 围绕物业公司的痛点，梳理课程逻辑，并对课程进行了重新的搭建。 

 将理性思考能力与管理者的领导力相结合，从而让企业掌握可落地的

领导力训练方式。 

 

总的来说针对这批城市总经理，我们基于调研到的需求和痛点，以物

业公司高层管理者的视角来提供培训和赋能。 

 

工具赋能，打破固有思维 

在整个的培训项目中，我们不仅让这些管理者学习到系统化的工具，

还通过方法的学习让他们看清楚自己的思维习惯，从而能够打破工作中的

固有思维，最终获得心智的成长和升级。 

管理者有丰富的经验，甚至有的管理者本身不缺方法。但是他们问题

是遇到一个复杂的情形，如何进行系统化的解决，而不是用简单的方法予

以应对，另外一个问题是很多时候问题解决不了，是因为管理者带着固有

的思路去解决新问题。 

为了让学员真正能够打破固有思维，我们基于竞越公司丰富的赋能经

验在课程中的每个工具学习中特别设定了五步法： 

 步骤一：自我发现。通过精选设计的案例，让学员带着自己的思

考模式去探索，在探索中发现问题，看清楚自己的思路。 

 步骤二：方法学习。通过老师的互动讲解，跟学员一起用新的方

法和思路去解决案例中的问题。 

 步骤三：研讨反馈。通过步骤一和步骤二的对比结果，让学员进

行研讨，获得反思，学习方法的同时，发现自己的思维误区。 

 步骤四：老师点评。基于学员的研讨和反思，老师结合工具学习

过程中的难点和学员的痛点，进行点评和总结 

 步骤五：实战演练。每个小组选择自己实际的工作案例，在课堂

上进行实操演练。在实际问题的研究过程中巩固新的方法和思维

模式 

 



总的来说我们通过以上的步骤，让学员在学习方法的过程中，自己发

现误区，旧有的观念和模式，最终获得思维的升级和能力的提升。 

 

挖掘痛点，实战问题演练 

在整个的学习过程中，我们让每个小组拿出自己在工作中遇到的问题

在课堂上进行实战研究。老师在学员研讨自己问题的过程中，能够挖掘到

学员在工作中最真实的痛点和障碍，从而能够提供针对性的引导和支持，

让赋能项目更加有效。 

我们主要是通过以下的步骤进行实战演练： 

 步骤一：小组共识课题 

 步骤二：小组初步尝试应用 

 步骤三：老师发现问题并进行小组点评 

 步骤四：小组汇报和交流 

 步骤五：小组总结反思和推动应用 

基于自己的问题，学员能够在自己的问题中真正的应用方法。这样的实战

演练学习，不仅仅让学员更加认可学到的方法，还能够建立解决新业务问

题的信心。 

服务成果 

 

课程在企业内部大受好评，目前已经成为该企业内部对总经理和高层

管理者能力赋能的核心课程，同时管理者对解决新问题的信心也显著提

高。老师的专业指导也受到了组织方的高度好评。 

具体的成果如下： 

 公司是否需要跟外部机构合作的项目，思考了两周都无法决定，

现在有了方法，最终达成了共识。 

 物业服务满意度的提升找到了关键的问题； 

 疫情下物业管理制度的优化思路 

 对于一些具体的决策问题形成了初步的方案。 

另外因为子公司的高层和集团的管理层都在，在我们方法的引导下，有充

分的交流，大家意识到需要共同推动，最终形成了很多共识。 

有学员反馈说：“3年前学习过一次，对日常的工作有很好的指导作

用。听说有第二次的学习，专程过来再次学习和加强。“ 

有学员反馈说：“帮助自己梳理了平时的思考模式，让思考更加体系

化。发现自己平时思考中的漏洞，从而能够在未来的工作中进行弥补。” 

有学员反馈说：“这种研究问题的方式很高效，它有清晰的步骤，容易掌

握的细节和技术。能够方便的带领团队进行问题的研究，尤其是跨部门的

业务讨论，能够让大家在合作中去解决问题。” 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质 合资 

客户公司行业 快速消费品 

客户当时的需求 

某合资汽车厂家的渠道管理一直面临若干重大挑战： 

 同城同品牌几个经销商之间的恶性竞争； 

 经销商和厂家之间信任度不高，多方面存在对立，包括引进新的同

城经销商，淡化利润率，以市场占有率为目标去拓展网络（尤其是下

沉网点）和压库，价格政策等方面。 

该公司与经销商的矛盾一度发展到非常对立的程度。 



具体服务内容 

 

该公司最大事业部和竞越一起着手解决这个矛盾。 

 

项目起点 

2016年，这个事业部决定从成都做试点。成都地区的所有经销商总经理、

销售经理、市场经理、售后服务经理悉数到场，厂家的销售总监、市场总

监、区域销售经理以及负责各个经销商的所有相关区域管理顾问（MAC）

到场，竞越负责开展一个为期两天一晚的工作坊，结合真实问题，采用

《合作与超越》课程内容。由于获得了非常好的实际效果，这个项目一直

持续到现在。最近一次是在2020年5月。 

 

为了保证效果，项目做了几个特别的安排： 

 

1）充分敞开 

由培训所在地净销售负责所有外地经销商代表的接站、酒店安排，培训前

一天以及培训第一天均在具有特别特色的场地安排了全体参加的晚宴。 

 

为了能在培训课堂上研讨真实冲突，在培训的最初半天，竞越安排了一个

非常激烈、充分暴露人性和竞合规律的游戏。这个游戏之后，大家情绪饱

满，有效推动大家敞开心扉。 

 

2）在工作坊上直接讨论和解决尖锐的真实问题 

在经过一个非常激烈、并令人深思的竞合游戏之后，来自竞越顾问公司的

顾问要求大家吐苦水，大家反映出了针对同城经销商的以及针对厂家的大

量问题。 

在后续的工作坊中，随着输入的方法、模型、理念不断深入，各种利益相

关方之间利用这些所学的内容展开了涉及真金白银的讨论和协商。包括两

个同城的几个经销商之间，经销商和厂家的区域管理顾问（MAC）之间，

经销商集团和门店之间，经销商几个部门之间。工作坊成了真正的分析、

加工问题的“车间（workshop）”。 

 

不仅解决问题，还超越具体事件建立信任关系 

《合作与超越》的方法体系之所以能够有效解决合作问题，有两个重要的

原因，其一是让大家从具体事情的争议跳出来，着眼于建立高效和彼此满

意的信任关系，这样一种关系对谁都具有价值和利益。其二，让大家看到

长远、多次、多方面的互动，从而在一个更宽广和长远的视角看待利益，

做到双赢。 

 

所以，工作坊不仅能够解决眼前僵持不下的问题，还起到了让各个利益相

关方之间重新建立信任关系的作用。 

 

厂家也借此机会修订和重新确立一些重要的规则。由于这些修订是受到相

关方面拥护的，后去执行十分顺利。 

 

后续成了持续性的项目 

汽车公司在全国每个省份相继开展了同样的项目，有些省份甚至多次举办

这个工作坊。 

 

 



服务成果 

 

项目直接带来的产出是当地现有经销商完全改变了拒绝引进同城新经销商

的态度，而且约定允许新进入经销商可以在一个商定的范围内降低售价，

只要在这个范围内，现有经销商不跟进降价，从而让新经销商得以落地。

作为交换，厂家承诺了现有经销商认可的新经销商引进节奏。 

现有同城经销商之间协商确定了一系列涉及自身利益的协议，包括： 

1） 共同参展以及共同做线上营销，以及营销后线索跟进方案； 

2） 避免客户在几个经销商之间询价获利的方案； 

3） 经销商之间资源调配支持的方案。 

 

该项目获得了100%的满意度。 

 

竞越《合作与超越》成了该公司加强与经销商关系、处理经销商之间矛盾

的法宝。 

 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

个人能力发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 生命科学（如医药，医疗器械等） 

客户当时的需求 

某国际大型医疗设备A公司致力于成为引领精准医疗的创新者，为客户提

供智能设备、数据分析、软件应用和服务，实现从疾病诊断、治疗到监护

的全方位精准医疗生态体系。 

为了更好地满足不同区域和市场的客户的需求，企业设有不同的渠道来分

别对接各级医疗机构及卫生部门，这当中既有服务于和新一线城市三甲医

院的KA团队，也有服务于三四线城市乡镇卫生院的代理团队；他们既需要

在日常工作中接触各个科室的医护人员，又需要拜访医院院长或卫生局的

相关领导，由于对方日常工作繁忙，留给A公司员工进行沟通的时间往往

非常短暂，如何极短的时间内专业高效地跟客户建立关系，赢得信任，

有针对性地树立产品和方案、达成合作，是各渠道团队工作中最大的挑

战。企业需要竞越提供一门简洁高效的课程，来提升这些员工的即时职场

表达能力。 

具体服务内容 

 

《驻足思考》培训项目在该企业已经持续运行了3年，成功帮助组织培养

了上百名专业的销售人员，提炼了一套针对不同产品和方案的销售话术，

参训的学员反馈说：“之前见客户时自己的说话方式一般是边说边想，并

没有在一开始就明确自己的观点，结构也不够清晰，说着说着就乱了。本

次课程让我学习了一套完善沟通的逻辑地图，能够在回答问题之前为自己

争取思考时间，在开口说话时更有思路，明显感觉自己说话的逻辑能力得

到了提升。“ 

服务成果 

 

《驻足思考》培训项目在该企业已经持续运行了3年，成功帮助组织培养

了上百名专业的销售人员，提炼了一套针对不同产品和方案的销售话术，

参训的学员反馈说：“之前见客户时自己的说话方式一般是边说边想，并

没有在一开始就明确自己的观点，结构也不够清晰，说着说着就乱了。本

次课程让我学习了一套完善沟通的逻辑地图，能够在回答问题之前为自己

争取思考时间，在开口说话时更有思路，明显感觉自己说话的逻辑能力得

到了提升。“ 

 

档案内容更新于2020年10月 


