
《区域高效运营与创新管理》课程教学大纲

课程名称：《区域高效运营与创新管理》

课程性质：营销团队、营销管理

教学时长：一天

培训学员：区域经理、储备干部

【课程收益】 快消品行业的发展趋势与创新思维。区域市场操作的系统

性、标准化动作，新员工的激励与能力成长，区域负责

人完善区域管理的系统性，赋能经销商的管理与团队，

增强团队的凝聚力、向心力、执行力。

【培训效果保障】

① 课程时间分配：  

理论讲解 40%     实战练习 20%  课堂互动 30%  

 重点案例 10%   

② 理论讲解结合学员的互动参与，针对工作中存在的问题，提出问

题、老师专业讲解-理论归纳-转变为学员的实操工具或流程。

③ 整个培训包括案例分析、现场解答、情境模拟、团队竞赛等形式，

让学员处在紧张、热烈、投入的状态中，老师讲授的观点简单实用，

容易掌握、方便记忆，学员可以系统地学习的理念、原则和方法，

学以致用。

喻国庆老师有多年的营销职业生涯，多家知名企业的营销高管，有

丰富的带团队的实操经历、其中有十年的营销咨询师的积累，专注



营销领域，其课程实战落地、理论系统。往往是投资培训的费用，

达到营销咨询的效果

【教学纲要】

第一部分：中国快消品发展趋势

一、快销品的的发展趋势

1. 中国经济增长快消品趋于乐观，

1. 价格趋于稳定，稳中有升

2. 产品健康化、推广传播娱乐化

3. 生鲜网络平台、网红直播等新渠道兴起

4. 新品主攻健康、时尚和高端，

5. 借势奥运会冬运会玩转体育营销，

6. 回归初心做好产品和品牌

7. 加码线上，注重线上与线下相融合，

8. 社区团购方兴未艾

9. 银发消费蕴藏无限潜力，

10. 中低线城市成为增长引擎，

11. 数字化和精细化提升价值。

二、关注新业态对市场的影响

1. 新营销：定向铺市、定点引爆、

一地一策、流量共享

2. 三度空间+三位一体：

 线上+线下+社群；



 认知+交易+关系

3. 深度分销到深度粉销

4. 网红经济：先红后销、先火后价

5. 新零售是对传统终端的革新

 吸引更流量

 提高转化率

 利用新技术

6. 新零售对卖场网点的重购

 “人”的重构：引流的法

 “货”的重构：旺销产品合理库存、利用新技术

  “场”的重构：购物体验感、便捷性

第二部分：区域负责人的系统思维与创新

1. 看清区域市场的格局

2. 准确预测销量增长空间

3. 竞品调研与动态分析

4. 盘点企业/区域资源

5. 区域市场规划与布局

6. 做好计划与预算

7. 带好团队发挥效能

8. 市场开拓的节奏与效率

9. 研讨确定区域的战略战术

10.管好经销商及其团队



11.很抓执行、落实到位

12.监督、考核、总结、提高

 复盘的五个态度、四个动作

 开好有效果有提升的销售会议

13.工具：三种运营常用工具

14.工具：目标管控的四种方法

15.德鲁克目标管理：MBO

二、管理中的创新思维

1. 密度思维

2. 横向思维  

3. 逆向思维 

4. 非线性思维

5.  结构思维 

6. 合分思维

7. 共赢思维 

8.  复利思维

第三部分：营销业绩的执行、检核及考评

壱、 营销计划销量目标制定方法

1.营销目标制定的四大原则

2.考核目标 VS挑战目标

3.制定营销目标需注意的三大误区

4.案例：可口可乐的目标制定方法



二、抓住促使营销目标达成的三个关键点

1. 提前备

2. 中间分

3. 月底压

三、如何对营销目标进行有效的跟踪检查？

                     1、跟踪检查的目的是什么？

　　　√激励——做正确的事

       √控制——要注意纠偏

       √溯源——找到不达标的原因

2、跟踪检查要遵循哪些标准？

3、建立跟踪检查制度要注意哪些要点？

4、案例：为什么月报、周报、日报不起作用

第四部分：营销精英团队打造与激励

  一、优秀员工是业绩保障的基石

1.招到区域销售人员的实操方法

2.招聘保证不看“走眼”的方法

 如何考察实操能力

 如何考察情商高低

 如何考察营销的专业素养

3.营销团队管理的“五心”

4.营销团队的整体效能如何提高

5.授权与放权：管与放的尺度



6.新生代员工的特质与管理方法

7.“奶爸”的艰辛与回报

8.提升员工满意度的方法

9.为什么员工不思进取? 

10.离职的误区：交接工作不交接市场

11. 工具：诺贝尔奖得主告诉你：禀赋效应

弐、 经销商团队的赋能

1. 区域管理的“五阶法”

2. 关注经销商的计划与落地

3. 经销商的月度营销指导书

4. 为什么经销商不听我的

5. 成功管理经销商的七立

 立信/立德/立威/立言…

 培训、技能训练责无旁贷

 植入管理先植入认知

6. 家族化作坊公司化治理

7. 如何招到合适的同路人

8. 经销商团队急需的三种人

9. 人才对于经销商的重要性

 伙计到职业经理人

 “千手观音”到专业多能

10. 工具：一张表搞清经销商的经营



11. 工具：渠道活力模型


