
《区域生意经营致胜》

课程性质: 企业内训/公开课
课程学员：区域经理/区域管理
授课时间:一天
教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结

合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，要求讲
师现场互动以消化老师的课程内容。

教学大纲
第一章：赚钱的基本逻辑和知识
1. 开源与节流
2. 投资回报率
3. 投入产出比
4. 偿付能力
 现金比率
 资产负债率
5. 运营能力，
 应收账款周转次数，
 库存周转率
 资产周转率
6. 盈利能力，销售毛利
 销售净利率
 资产收益率。
7. 经营指标的预测内容
8. 企业经营核心报表-财务三大报表
9. 销售报表-进销存管理
10.如何应用规模盈利
11.营销减少库存的方法
第二章：做好自己的市场的布局
一、城市运营的总体思路

1.做好区域市场规划与布局
2.自己在市场的定位
3.竞争市场分析
4.客户分需求分析
5.市场分析的方法及工具
6.销量预测管理
7.做好计划和资源调配

二、提升经营思路
1. 注意资本在市场的作用
2. 互联网新经济的特点
3. 拓宽融资的渠道与方法
4. 整合资源的跨越发展
5. 平台化与员工的自己我管理
6. 产品线的管理与利润增长
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7. 品牌打造与附加值
8. 样本市场与区域扩张

三、市场意识
一、以客户需求为导向的市场意识
1.客户意识

  客户的分类与分层

  订单与交付
2.服务意识
3.信息意识
4.口碑意识
5.利润意识
6.爆品意识
7.案例：华为的客户关系维护
8.案例：海底捞的服务意识
第三章：市场营销计划与预算管理
1. 制定营销计划与预算中常见的误区
2. 营销计划的重要性
3. 行业与市场调研的方法
4. 当计划没有变化快，业绩完不成怎么办？
5. 如何进行 SWOT分析
6. 销售预测的六大方法
7. 销量分解的五钟方法
8. 如何准确的制定营销计划
9. 完成计划的常用策略
10. 如何制定月度营销指导书
11. 工具：一张报表看清营销能力
12. 案例：为什么月报、周报、日报都不起作用
13. 案例：王总公司的营销费用为何总是超标
二、营销费用预算

1. 企业运作以预算为核心 
2. 营销预算在企业预算体系中的地位
3. 营销预算应该参与的部门
4. 营销预算常用的科目
5. 四种营销费用预测的方法
6. 盈亏平衡点的计算
7. 盈亏平衡点的分析
8. 营销预算编制的规定
9. 营销预算使用的管理规定
10. 案例：可口可乐的预算管理
第四章：应收账款管理 
1.企业客户的正确定义 
2.信用评估的标准



3.客户信用调查分析
4.客户信用风险识别
5.应收账款产生的原因
 品牌影响力差
 产品销售力差
 遗留问题太多
 服务不周到
 赊销太随意
 客户不良习惯
 客户经营不善等原因
6.如何做好催款工作?
7. 帐龄与追帐成功率
8.应收账款管理
9. 催款的 15种技巧
10. 总结-精准营销


