
“小 CEO（支局长）卓越能力提升”训练营

【课程说明】

面临产业融合转型的巨大挑战，为了适应移动互联网发展形势，进一步深

化企业战略转型并加快企业发展，电信提出了“一去二化新三者”的深化转型战

略。划小经营单元是适应这一转型战略、深化渠道管理与营销能力的重要措施

之一。而作为划小经营单元的管理者，必须要树立承包经营意识，懂得团队管

理、营销管理、任务分解与执行的能力才能有效经营好自己承担的经营单元体。

【课程时长】2 天

【授课形式】讲师讲解、小组讨论、案例分析等。

【课程大纲】

模块一：小CEO市场经营分析能力提升（市场分析篇）

一、现状分析——区域市场经营现状（画地图）
1. 如何进行承包单元区域市场竞争分析？

2. 如何进行承包单元区域市场渠道分析？

3. 如何进行承包单元区域市场用户分析？

4. 如何进行承包单元区域市场产品分析？

5. 如何进行承包单元区域市场服务分析？

现场演练：进行一次市场分析演练

二、市场经营——存量市场经营（研战法）
1. 移动互联网时代，客户的消费心理、服务心理发生变化

2. 全业务运营，竞争加剧，各家运营商争夺份额

3. 是否存在“新增用户难，存量离网增多”的现象

4. 存量经营技能提升——如何做好客户分层

5. 存量经营技能提升——如何做好客户维系保有



6. 存量经营技能提升——如何做好沟通维系

现场演练：存量营销六大场景营销

三、市场营销——营销管控四步法（善管控）
1. 定目标    2、订计划     3、控过程      4、善总结

工具练习：小CEO月度经营目标执行计划表

模块二：小CEO渠道运营能力提升（渠道运营篇）

一、小 CEO 角色定位与渠道运营管理现状分析
1.小 CEO 角色定位

 原来的支局架构和运营模式

 “划小”优化后的支局架构及角色定位

2.渠道运营现状分析

 实体渠道驻店销售为主，辅以直销人员扫楼扫街

 以社区店为主，开展店内和店外、线上线下的协同营销

 直销为主，辅以现场促销和实体门店销售

3.支局长渠道业务发展现状分析

4.支局装维下沉工作开展

5.支局运营规划的营销政策

小组讨论：说说从管理走向帮扶、支撑，你如何转变

二、如何做好渠道规划运营分析？
1. 如何评估代理商因素？

2. 如何评估营业店长因素？

3. 如何评估渠道经理因素？

4. 渠道存量客户维系问题如何诊断评估？

5. 渠道增量客户拓展问题如何诊断评估？

6. 渠道存量客户提值问题如何诊断评估？

7. 如何从渠道贡献度维度诊断评估渠道状态？

8. 如何从渠道配合度维度诊断评估渠道状态？

现场练习：进行一次渠道运营规划演练

三、小 CEO资源整合分析技能
1．小 CEO 如何开列《资源需求清单》

2．小 CEO 如何向公司争取资源？



3．小 CEO 如何向厂商整合资源？

4．小 CEO 如何利用社会资源？

5．小 CEO 如何分析资源产出效率？

6．小 CEO 如何控制资源浪费现象？

7．小 CEO 提高资源利用效率？

《资源需求清单》、《资源产出效率表》

模块三：小CEO渠道营销能力提升（渠道营销篇）

一、如何提高渠道营销效果？（做精“三四五”）
1. 如何设计渠道营销活动主题？

2. 如何做好前期宣传？

3. 如何包装渠道营销活动礼包？

4. 如何提炼渠道营销活动“一句话营销话术”？

5. 如何整合渠道营销活动资源？

6. 如何做渠道营销活动结束后的复盘？

7. 渠道营销活动中，如何做“线上推广”？

小组模拟：进行一次渠道营销活动策划

二、营销活动策划——活动主题设计
1. 如何规划节庆假日类的活动主题？

2. 如何规划纪念日类型的活动主题？

3. 如何做到围绕活动目标设定主题？

4. 营销活动策划主题经常出现问题？

案例分享：优秀经典营销活动主题设计分享

三、营销活动策划——主推产品礼包设计
1. 产品礼包设计时，智能终端如何选型？

2. 产品礼包设计时，如何包装产品套餐？

3. 产品礼包设计时，如何贯彻A+B 原则？

4. 产品礼包设计时，如何落实“客户喜欢+我能提供”原则？

5. 产品礼包设计时，常出现什么问题？

6. 如何构建“产品礼包设计模型”？

案例分享：优秀“产品礼包设计”经典案例分享

四、营销活动策划——活动过程控制



1. 如何规划并控制好营销活动“预热过程”？

2. 如何规划并控制好厅店内部“体验营销”？

3. 如何规划并控制并衔接好营销“外场活动”？

4. 如何规划并控制好营销活动“抽奖过程”？

5. 如何规划并做好营销活动过程的“会议管理”？

6. 如何规划并控制好各类“营销活动物料”？

7. 如何规划并控制好厅店内的“限时营销”活动？

8. 如何提前制定“营销活动应急预案”？

9. 如何评估各类营销活动的有效性

案例分享：高效炒店经典案例分享

模块四：小CEO团队管理能力提升（团队管理篇）

一、高绩效团队的基本认知
1．你正在带领一个团队

2．你正在带领一个营销+服务的团队

3．你正在带领一个转型期的营销服务团队

二、高绩效团队的基本特质
1. 有目标     2. 有规则     3. 有协同     4. 有分工      5. 有角色

三、执行力直接影响团队业绩
1. 何谓团队执行力？
2. 执行力的衡量标准是什么
3. 如何加强团队执行力
4. 执行力不足的几种原因

 目标不确定、渠道不畅通、人员不到位
 职责不清楚、轻重不分、跟踪不到位
 培训跟不上、标准不统一、缺少大家认同的文化

5. 提升执行力训练的六个环节
 目标明确、沟通、计划
 管控、考核、奖罚

四、激发团队潜力，提升员工绩效
1. 辅导教练：需要管理者对成员进行辅导 
2. 100%的责任沟通：执行力不佳沟通惹得祸
3. 即时激励与关键考核：没有激励与考核，就没有真正的执行
4. 创造危机与迫使进化：没有紧迫感就没有行动
5. 提升团队执行力的前提是——目标一致
案例分析：如何对下属执行力不佳情况，完善团队制度 

案例分析：下属抵触情绪大，推不动怎么办



实战演练：面对客观存在的障碍，教练如何有效引导其突破？


