
《区域经理能力提升》

课程教学大纲

课程名称：《区域经理能力提升》

           同名《办事处经理能力提升》

课程性质：内训/公开课

教学时数：学时：6-12小时（1-2天）

课程简介：区域经理好比一个小“操盘手”，自己干的同时又能带领团队进行冲锋陷阵。这

就需要区域经理既有业务能力，同时又有管理能力和领导能力，在激励的市场

竞争中，必须掌握必要的本领，才能成长为“李云龙”式的领导者。因此，在营

销计划、客户开发、业绩增长、营销策划、团队建设等方面必须走向专业化，

改变团队“散养”的状况，强化团队的凝聚力、向心力、执行力。使整个区域奋

发向上、勇于克服困难的整体氛围。

教学目标：提高区域经理的综合素养、通过具体的案例、工具和实操的演练，使区域经理

掌握具体的方法，技巧的运用，带团队的能力，提升整体士气、改变公司不良

的氛围，增加学员的沟通技巧、掌握具体的沟通方法，摒弃沟通中的错误方法，

提高团队的整体运作效率，强化团队意识。培训学员基本的工作方法，圆融汇

通的素质，打造高效执行力的员工队伍。

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，要求讲师运

用电脑多媒体课件和网络技术作为教学辅助工具，同时配备课堂练习，

现场互动以消化老师的课程内容。

教学纲要：

第一章：区域经理的角色认知

1.区域管理者的意义



2.区域管理的角色定位

企业对你的期待

业务员所盼望的上司

经销商喜欢的“边疆大臣”

3.区域经理应有的态度

4.区域经理的职能

5.做好区域管理工作 5个基点

A.复制分支机构

B.财务与攻关

C.业绩管理

D.打造团队

E.常规工作的顺畅运作

第二章：营销计划与执行

1.营销计划的 PDCA

2.年度营销计划的制定和业绩分解

3.制定区域市场推广计划

4.拓展阶段的网络建设

5.渠道激励

6.区域市场份额争夺

第三章： 团队建设打造优秀员工

1. 什么是团队

2. 团队合作不良表现

3.团队建设遇到的困惑

4. 什么是团队精神

5. 高效团队八种基本角色

6.培养团队精神的四大关建

7. 成功从员工做起

8. 四类员工的分类

9. 能力与收入

10. 培养积极的观念

11. 感恩的心态



12. 有一颗包容的心

13. 勤奋与敬业

14. 职业生涯规划

第四章：企业内部沟通

1. 管理沟通的九个要素

2. 有效管理沟通的十条基本原则

3. 倾听的五个层次

4. “说”的技巧

5. 沟通积极的身体语言技巧

6. 如何与上级沟通

7. 如何与同事沟通

8. 与下属沟通的九大原则

9. 沟通冲突处理

          第五章：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

第六章、客户开发与成交

1. 客户开发的十大误区

2. 客户开发的十大思维

3. 介绍公司产品的 FABE 模式

4. 如何建立个人信任感 

5. 如何寻找契合点 

6. 如何营造成交氛围？

7. 搞定大客户的四项基本原则 



8. 大客户成交预测五步法 

9. 客户砍价怎么办

10. 成交的七大信号

11. 成交的八种方法

第七章：营销策划与品牌传播

1. 产品运营体系

2. 价格的本质是什么

3. 如何控制乱价

4. 如何卖价值

5. 产品的经营分析

6. 产品动销图

7. 产品与市场的契合度

8. 销量增长模式

9. 产品推广与消费者心智

10.互联网为什么不见效

11.品牌在互联网时代的重要性

12.小米手机的品牌策略

13.一个品牌是消费者所经历的总和

14.互联网时代的品牌传播手段 

15.屌丝产品—江小白

16.云集标题党成就互联网 标题党



17.工具：如何建立品牌的信任状

18.工具：如何绘制产品战术图

19.工具：定价的方法

20.工具：销量利润矩阵


