
《新形式下，如何适应环境带领团队产生业绩》课程教学大纲
课程名称：《新形式下，如何适应环境带领团队产生业绩》
课程性质：公开课、内训
授课对象：营销人员、企业管理人员
教学时长：一天
【课程收益】
1、系统性、多方位的代理商管理与运营的知识；
2、代理商选择与考察的技能；
3、代理商的区域市场管理的焦点问题；
4、代理商赋能与激励保证营销任务的完成；
5、实操性的案例讲解、落地实用的工具运用保证了课程的实用性；
6、互联网时代新颖的管理运营理念 、权威性的专业知识；
7、赋能代理商的进步与成长；
8、学员的短板补缺、现场答疑、学以致用；
【授课方式及效果】

① 程时间分配：  
理论讲解 30%     实战练习 20%  课堂互动 20%  
 重点案例 20%    工具使用 10%
② 理论讲解结合学员的互动参与。采用“行动学习法”，针对工作中存在的问题，
采取：理论讲解、提出问题—头脑风暴-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、团队研讨等形式，讲授的观点实用，
容易掌握记忆，学员可以系统地学习相关的理念、原则和方法，可以学完就用，
而且用之有效。

【教学纲要】

第三章;代理商政策制定能力
1. 市场整体布局与规划
2. 账期与额度管理
3. 市场激励政策制定
 返利标准
 返利时间
 返利形式
 返利条件
4. 促销的对象与力度
5. 重点客户管理
6. 区域运作以预算为核心 
7. 盈亏平衡点的计算
8. 构建利润梯度基于渠道模式的利润体系设计要点 
9. 营销预算编制的方法
10. 工具：预算的“临界点”
11. 工具：月度营销指导书

第四章：代理商任务目标拟定与分解
一、市场营销计划制定的主要方法



1.如何盘点自身资源
2.制定计划的 smart 法则
3.销售目标制定的策略组合

 产品线策略设计
 价格策略设计
 行业渠道策略设计

          二、目标销量的分解
1.目标销量分解的主要参考依据
2.目标分解的主要因素

 落实到客户
 落实到时间
 落实到人
 落实到产品
 落实到价格
 落实到操作方案

4.工具：营销目标责任书
5.案例：某企业的渠道多元化

三、目标销量监督与执行
1. 销售目标落地，应该做什么？
2. 抓住促使销售目标达成的三个关健
3. 如何对销售目标进行有效的跟踪检查
4. 激励——做正确的事
5. 控制——要注意纠偏
6. 溯源——找到不达标的原因
7. 工具：复盘的使用方法
8. 德鲁克目标管理：MBO（Management By Objectives ）
9. 案例：工作周报/月报的分，

第八章：代理商团队管理
一、优秀团队的打造

1.什么是团队
2. 团队建设打造优秀员工
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. 培养积极的观念
8.感恩的心态
9. 有一颗包容的心
10. 职业生涯规划

       二、沟通与激励
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. 沟通积极的身体语言技巧



5. 如何与上级沟通
6. 如何与同事沟通
7. 与下属沟通的九大原则
三、打造营销执行力
1. 什么是执行力  
2. 如何形成执行的习惯
3. 执行难的深层剖析
4. 建立执行的思路
 ABC 法则
 西点的军规
 执行的关键
 执行的步骤
 执行与目标
5. 案例：湘军，成则举杯相庆败则拼死相救
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