
5G时代的网格内营销体系构建及CHBN场景化营销实战策略

 培训目标：

 解读2021中国移动工作会关于网格运营部分的会议精神，强化

提升网格长的认知能力和小 CEO意识，学习网格化管理的背景

和前景，统一思想，端正入格人员态度，形成合力；

 解决基于全景化视图的网格营销体系建设的问题，充分考虑网格

责权利的前提下建立面向业绩提升、可执行的网格化营销体系；

 解决网格营销人员营销技能储备不足的问题，学习场景化营销的

方法和具体实施策略，学习根据网格类型平衡 CHBN市场发展，

避免出现“瘸腿”现象导致的业务发展不均衡问题；

 提升网格长的营销管理能力和网格经理的营销技巧，培养网格经

理内生式的销售素质。

 解决网格片区业绩管理的难题，帮助网格经理有效地管理网点的

主动营销，督导和保证渠道的综合营销业绩。

……. …….



课程以中国移动 2021年网络经营主要考核指标为核心，以

广东东莞、浙江温州、辽宁阜新等全国各地优秀网格长管理和经营

经验为素材，切切实实地解决电信运营商所在区域中网格市场管理

的问题，提升网格建设和管理的能力，提高网格区域的营销业绩的

技能!

 培训对象：

各公司分管网格管理人员；网格长；网格主任等

 课程大纲:

第一部分：统一思想--5G时代的电信业务竞争形势分析与网格发展

战略

 5G时代的通信市场运营的发展趋势与竞争格局

 三大运营商区域竞争策略与突破点分析

 各运营商区域市场竞争 SWOT分析

 破局对策与网格化管理的由来

 三大运营商区域化、精细化管理模式分析

 运营商网格化发展策略：

 网格化管理的意义、

 网格化管理解决的问题、



 网格化的发展趋势

案例：北京移动、辽宁移动、江苏移动、广东电信、上海电信、

北京电信网格化的发展探索

第二部分：利工具-利用网格地图进行网格区域化营销规划，区域市

场细分划分原则与技巧

 网格化管理的“三无”现状：

 无规划、无标准、无执行力；

 利用网格地图进行市场洞察、商机规划，制定发展计划的总原则

 网格内场景营销、区域化营销的规划原则和发展定位：

 未战而庙算胜者，得算多也；

 规划的ABC和 123原则；

 全息视图管理网格划分类别

 实现了对区域市场全覆盖的六大类网格场景划分及拓展策略：

 商务楼宇网格、开发园区网格、社区网格、空地网格、非聚

类与特征聚类单元

 小网格与大网格区分

 网格价值品质定位与评价：



 评定网格价值贡献、划分网格等级的依据

案例：江苏南通的网格场景划分技巧，上海电信网格划分的技巧、

广东联通网格规划原则

第三部分：学方法-- 网格化营销体系的建设与实践案例分析

 网格化营销体系建设原则：

 原则一：均衡原则： 

同一物理网格内逻辑网格的划分尽量均衡，客户数量、客户收

入、发展潜力平均

 原则二：便于管理 

 原则三：无遗漏

实现逻辑网格内客户的无缝覆盖，

 原则四：简便操作

 网格化营销体系建设的技巧：

 高效网格建设的八技法

第四部分：完指标--不同场景内的CHBN业务拓展实战

 社区/家庭业务拓展



--模式选择、拓展步骤、话术

 5G 客户发展和产品拓展

--模式选择、拓展步骤、话术

 权益类产品拓展

--模式选择、拓展步骤、话术

 中小微和沿街商铺业务拓展

--模式选择、拓展步骤、话术

第五部分：优团队--- 网格化运营考核、稽核与激励模式

 网格化运营指标设计原则

 入格产品的稽核和过程把控管理

 网格人员的激励模式
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