
                                                                    

《如何进行进行有效的区域市场开发》

主讲人：许慧梅

课程背景                                                                              

作为公司的区域销售管理人员，往往承担了公司分配年度销售任务，而要完成相应的

销售任务，势必要建立一个合理的销售网络，也就是客户群体。开发区域市场，顾名

思义就是要在一个空白的区域，去找到合适的客户，与之建立起合作关系，并与客户

共同来实现对区域终端客户的覆盖。那么如何在竞争激烈的市场环境下，进行有效的

区域市场开发显得尤为重要。

课程目的                                                                              

1． 掌握区域市场开发的程序

2． 了解寻找市场机会的方法

3． 学习制定营销战略

4． 学习制定包括价格、渠道、宣传等在内的营销策略

         5、了解开发区域市场时的实际运作

课程大纲                                                           

第一部分：市场分析

一、营销环境分析

1）人口统计

2）经济环境

3）法律法规环境

4）社会/文化环境

二、消费者状况分析

1）确定影响购买者购买行为的主要因素

2）分析购买过程

三、竞争状况分析

1） 分销商数量及其差别程度：

2） 识别企业竞争者

3） 判定竞争者的目标：

4） 评估竞争者的优、劣势：



                                                                    

5） 评估竞争者的反映模式：

6） 选择竞争者以便进攻和回避

案例分享：德克士扩张之道

四、行业分析

1）市场规模分析：

2）市场增长速度分析：

3）行业在成长周期中目前所处的阶段分析：

4）竞争对手的产品服务：

5）到达购买者的分销渠道种类。

五、企业自身分析

1）自身资源分析：

2）市场资源分析：

第二部分：进行战略规划

一、区域定位

1）区域市场选择原则

2）区域市场选择方法：

二、市场细分

1）调查结果分析：

2）市场细分：

三、选择细分市场

1）市场评估

2）选择目标典型市场

四、市场定位

1）拾遗补缺定位策略：

2）迎头定位策略：

3）突出特色定位策略：

第三部分：营销策略规划

一、拟定产品策略

1）产品组合决策



                                                                    

二、拟定价格组合

1）价格

1 选择定价目标

2 确定需求：

3 估计成本：

4 分析竞争者制定的价格和提供的东西：

5 选择定价方法：

6 选定最终价格：

2）折扣

三、拟定营销传播策略

1）确定目标受众

2）确定传播目标

3）设计信息

4）选择传播渠道

5）编制总促销预算

6）促销组合决策

四、拟订渠道策略

1）渠道运筹十大误区

2）渠道设计与开发的九项原则—“只有正确的思想，才会产生正确的行动”

3）寻找制约因素

4）网络化布局

4）渠道设计与开发路径

5）经济转型期的渠道发展及趋势

第四部分： 开发区域市场

一、整体部署区域市场

1）市场分级：

2）点面呼应：

3）点线呼应：

二、有效进入区域市场

1）“造势”进入



                                                                    

2）“攻势”进入

3）“强势”进入

4）“弱”势进入

5）“顺势”进入

6）“逆势”进入

三、进行整合营销传播

四、区域市场作战方略

1）分析现状

2）设定目标

3）制作销售地图

4）市场细分化

5）采取“推进战略”或“上拉战略”

6）对付竞争者

7）努力开发新客户

8）让业务员知道活动目标

五、责任辖区的规划和经营

1）规划业务员的“责任辖区” 

● 规划每个业务员的责任辖区

● 规划业务员责任辖区的销售路线

2）经营责任辖区

● 绘制“责任辖区地图”

● 利用“责任辖区地图”检讨销售战略

*以上课程内容，会根据客户不同有所调节
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