
笑 营 市 场

——区域经理经营与管理能力

壱、 课程背景

实现渠道管理的扁平化与低成本化，区域经理在其中承担着不可或缺的责任。而且新通信运营时代对
片区经理提出更高的要求，从思维上的转变到工作方式的转变，都需要片区经理加以适应

 1、新形势要求片区经理思维方式和工作模式实现转型
新形势下片区经理的工作职责从原来的技术支撑，转化为了服务营销一体化。片区经理从原来的

技术性人才转化为综合性人才。
 2、对接集团客户需求，深耕维系

围绕不同产品营销的市场特性，需要片区经理对产品业务原理进行深入掌握，同时明确集团客户
在该产品上的需求，做有效的对接，为各移动客户在营销提供良好的指导意见；

 3、建立营销管理整体大局观
片区经理需掌握有效的客户服务技巧，通过客户拓展、客户关系维系建立良好的客情关系，提高

客户满意度以实现持续化运营；
 4、拓展发展渠道商

片区经理需掌握与渠道商的沟通要点，从指标下发到过程维护，从拓展新渠道到渠道掌控，片区
经理都处于极其重要的地位。

片区经理管理界面的复杂性对这个岗位的管理能力提出了较高要求，而目前很多人员则是从基层业务

岗位抽调上来，管理思维的转型、管理角色的明晰、管理能力的提升，个体服务营销能力的提升是目前重

点关注的问题之一。

弐、 培训对象

片区经理、渠道经理、乡镇营业部经理

参、 培训时长

两天（12课时）

四、 学员收益

 帮助区域经理了解国内外电信运营商集团业务市场的发展情况，清晰全业务运营形势下电信
行业发展趋势及渠道经理的角色认知； 

 了解区域市场开拓和维护的基础管理方式，掌握区域市场信息收集的方式和方法；
 提升学习团队建设与运营管理的关键能力，提升团队效能与区域运作效率；
 帮助学员扭转传统的营销观念，建立“引导客户的思维轨迹，让客户按照你的思维去思考判

断”的观念，实现顾问式销售思维模式的转型；



 掌握终端店面营销管理的实操方法，站在经营者的角度提升个体营销技能；

伍、 课程大纲

时间 大纲 课程单元 课程目标

第

一

天

上

午

下

午

市场形势解析与

工作实务梳理

新形势下渠道管理的解读

 市场形势之携号网分析

 局外者角度之 10086.cn

 市场形势之ＫＰＩ分析与

2012新形势介绍

 全业务运营形势下，中国移

动渠道的发展战略

渠道经理的管理实务

 渠道经理角色错位情况例举

 作为渠道经理的角色：“八

员”定位（区域CEO）

 渠道经理思维与工作方式的

改变

 操之在我、要事第一、以终为始

 做为营销一线的管理者，如何先把产品

销售给自己

重新定义区域管理

 管理四要素：火焰，雪球，

面具，电影

 渠道管理中如何协同运作资

源

 运用最小资源，达成最大目

标

 渠道管理激励法则：

 多质疑系统，少质疑难人——激励机制

建设

 通过该单元的学习，让学员

掌握目前社会发展的趋势，

催生了大信息服务产业的形

成，从而让学员清晰“全业务

运营”的背景，深入理解目前

的竞争形势；

 透过管理者的角色认知，从

具体案例剖析，让学员清晰

作为管理者的定位；

 从日常工作界面梳理入手，

整理出精细化管理的“八员”

图谱；

 提升渠道经理管理思维能力

和职业化素养

渠道运营管理能

力提升

 渠道市场资源盘点
 市场信息
 自然资源
 合作渠道资源
 自办渠道资源
 小集团客户资源
 竞争对手资源

 结合区域市场分析数据，开展有效的区域营
销活动

 通信行业十大细分市场介绍及分析
 市场中移动客户的 5种类型：忠诚客户、感

知好客户、被锁定客户、跳蚤客户、需求在
改变客户

 信息产品需求对接工具

 通过三大运营商区域市场优
劣势的分析，使学员掌握区
域市场开拓的策略和措施

 了解区域市场开拓和维护的
基础管理方式；

 掌握区域市场信息收集的方
式和方法；

 掌握区域市场运营管理技能



 商业机会发掘：为渠道找客户，为业务找渠
道
 寻找准渠道，并广泛接触
 案例：小区附近哪些渠道能够成为特约
代理商？小区物业、小区保安、小区杂货
铺、居委会大妈、抄水表员…，寻找一切可
能发展的通路成为业务发展的渠道

 村级市场拓展：V网组建案例、寻找村级服
务站合适的负责人
 备选人选：村长、能人、村长亲戚、回
乡创业者）

四个维度选择：时间、能力、企图心、影响力
 案例：某区域市场业绩指标超额完成案例

第

二

上

午 区域市场存量维

系与开拓

 渠道管理的两种方式：静态管理和动态管理
 代理商与渠道经理的关系：代理商就我们的

手脚和下线，也是内部客户
 渠道拓展四步法：信息收集、接触计划、现

场谈判、延伸服务
 与代理商沟通任务指标，并下达任务数结

论：我们不是销售给经销商，而是透过经销
商销售

现场演练：如何与代理商沟通任务数
 渠道走访：五三法则、三圈三问三辅导
 渠道走访走访过程中必做的五件事
 渠道信息搜集

 区域市场基本信息收集
 代理商基本信息收集
 竞争对手信息收集

 应对竞争，对代办商有挽留能力（谈判技巧
等）

 代理商激励方式：物资和精神双激励
 店面布置指导
 对社会渠道老板及营业员进行辅导

 引导代理商从“坐商”到“行商”
 社会渠道经营状况分析
 代理商店堂布置辅导
 代理商厅店人员日常管理（包含业务、
服务规范及薪酬管理等）
 代办商业主经营理念辅导
 营业员营销技巧辅导

 建立“处处皆渠道，处处皆机
会”的渠道管理理念

 学习社会渠道拓展、社会渠
道信息收集的方法；

 学习如何有效的应用各种渠
道进行业务发展

 学习提升代理商积极性的方
式和方法

 掌握提升社会渠道忠诚度的
方式；

 掌握对代办商进行辅导的技
能；

 掌握走访社会渠道的方法；



天
下

午

区域经营

创新营销管理

1、“三维一体”营销体系：卖给谁、卖什么、怎么

卖

 市场资源盘点——农村，城

区，合作商，竞争对手等

2、渠道维护

 “三圈三问三辅导”实效性渠

道维护和拜访

 案例：江西的村级便民点的激活策略

3、渠道掌控

 案例：移动公司、代理商的

关系分析

 社会渠道忠诚度和掌控力提

升策略

 区域管理的目标

4、创新渠道开发

 渠道资源---数据业务的渠道

拓展

5、重点案例：厅店为何不盈利

 营销管理案例分析：
 人流、业务流、高价值业务流
 三重转化率的对比与效能分析
 营销管理关注重点变量
 营销管理之手段与目标
 实现厅店盈利简单有效动作

区域市场业绩提升公式：业绩=准客户数*接触率*
促成率*维护率*转介绍率

 掌握对农村市场现状分析的

方法，从而对所辖区域市场有个

整体了解；

 掌握渠道维护和拜访的实战

技能

 了 解 区 域

管理的目标

 掌 握 区 域

内渠道过程管理

 掌 握 区 域

内集团单位维系的核心要点及景

点案例

 通过学员对市场信息收集重

要性的案例，建立学员对市

场的全局概念和市场的全局

思维；
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