
从管理网点到管理区域的专业素养

课程教学大纲

课程名称：从管理网点到管理区域的专业素养》

课程性质：内训/公开课

教学时数：学时：6小时（一天）

课程目标：

提升区域经理管理能力和经营能力，加快区域经理完成七个角色定位和角色

转型。七个角色定位和转型：区域经营者--重点工作、重点项目、阶段任务落

地，区域经营分改善区域绩效；

第一章：提升区域经理管理能力和经营能力

1. 区域业绩提升与布局

2. 挖掘新的商业模式与盈利点

3. 管好投入产出、开源节流

4. 营销预算在营销中的地位

5. 如何做年度营销预算设计

6. 招待费用超支的管控

7. 应收账款如何管理

8. 加速现金流的办法

9. 促销费用的管理



10.销量利润矩阵

11.工具：一张报表看清营销能力

12.工具：年度计划制作方法

13.工具：年度预算制作

第二章：区域管理者--聚集发展管人管事管重点，人员考核、处罚、调整及薪

酬分配建议，增强员工活力

1. 表扬和批评的技术

2. 期望、成就和人际激励

3. 工作设计与激励

4. 实用的激励技巧

5. 团队成员日常辅导

6. 培训发展团队成员的技能

7. 案例：向上沟通、向下沟通

8. 八招提升员工满意度

9. 营销团队的整体效能如何提高

10. 为什么员工不思进取?

11. 案例：在“支、帮、促”中成长

12. 业绩的管控方法

 结果管控

 信息管控

 制度管控

 组织管控



 过程管控

第三章：区域客户经理--区域首席营销员，营销方案与活动组织，指挥区域

级团队作战；

一、营销策划的操作

1. 营销活动的准备阶段

1) 营销活动策略选择

2) 制定营销活动策划的 5大步骤

3) 销售阶段与营销活动组合决策

4) 营销活动的创意方法

5) 如何撰写营销活动策划书

二、 营销活动过程管理

1) 营销活动的时机

2) 常见的营销活动方式

3) 营销活动的整合传播策略制定

4) 营销活动实施管理流程图

三、 营销活动的执行

1) 营销活动实施的节点

2) 营销活动前准备

3) 活动人员组织图

4) 营销活动现场规划的重点

5) 活动现场热度控制

6) 营销活动危机处



   四、营销活动的后续总结

1)  营销活动评估的指标

2)营销活动的后续传播

3)  活动效果评估报告撰写

第四章：区域教练--辅导人培养人，带动网点经理成长；

1. 成功从优秀员工做起

2. 储备干部与交叉任职

3. 合理授权

4. 员工帮扶计划落实到人

5. 客户心目中市场人员的形象 

6. 基本的商务礼仪

7. 见微知著的能力

8. 数据分析的能力 

9. 慧眼识人的能力

10.调动资源的能力 

11.方案形成的能力

12.建立自信的方法 

13.案例：营销经理的烦恼

14.工具：营销主管胜任力模型

第五章：渠道经理--区域渠道地堆责任人；

一、渠道的开发与推广

1. 客户信息如何来？



2. 市场调研数据的使用 

3. 利用互联网信息资源

4. 微信社群

5. 行业与区域市场形状 

6. 考察市场的五勤系 

7. 我为什么找不到客户 

8. 寻找客户的方法有哪些？

9. 客户分析的四个重点

10. 客户开发的十大误区

11. 如何让客户主动找我们

12. 案例：这张客户信息表的问题在哪里？

13. 工具：开户开发的十大思维

14. 工具：头头是道的运用

二、客户的开发与逼单

1. 销售拜访的常见错误 

2. 拜访前的准备

3. 如何自我介绍

4. 怎样将异议变为机会?

5. 随时小心我们的“雷”

6. 提问的常见类型

13. 我们会听吗？

14. 我们会说吗?



15. 我们会问吗？

16. 业务人员的精神面貌

17. 工具：介绍产品的 FABE模式

18. 工具：spin销售法

19. 案例：如何建立产品的信任状

第六章：咨询督训师--传递上级决策增强执行力，员工心理辅导；

一、打造高效执行力

1. 执行力差的十大原因

2. 团队执行力不佳的原因分析

3. 提高员工的执行心理素质

4. 执行力来自有效的工作总结 

5. 工作的轻重缓急 

6. PDCA与制定工作计划

7. 分清时间管理的六项基本方法

8. 打造高效执行力

9. 执行力的行为规范

10. 执行力文化

11. 如何提高团队执行力与凝聚力

12. 一切行动听指挥—海尔的执行力

二、员工心态

1理想人生与自我价值实现

2工作是什么？你在为谁工作？

3 我们和公司是什么样的关系

4如何看待工作中的问题、困难、挫折



5如何看待付出，及应该如何付出

6 感恩，优秀员工应有的心态

7 压力情绪管理

第七章梯队人才--成长为企业核心人才并获得职业发展通道。

1. 帮助员工做好职业规划的重要意义

2. 帮助员工做好职业规划对人力资源管理工作的意义

3. 帮助员工做好职业规划对留人的意义

4. 帮助员工做好职业规划对降低人力成本的意义

5. 实操步骤一：职业生涯诊断

6. 实操步骤二：确定职业生涯发展目标和成功标准

 确定职业发展周期

 确定职业生涯发展目标－职业性向

 确定职业生涯的成功标准－职业锚

7. 实操步骤三：确定职业生涯发展策略

 职业生涯所需的能力转换

8. 实操步骤四：职业生涯实施管理


