
网格市场综合运营能力提升

-网格、片区经理的区域市场运营管理

针对：区县、片区及网格等区域市场管理人员

 如何在线上渠道冲击下，引领渠道生存发展？

 如何迎接 5G 发展的政企新机遇，提升政企业绩？

 如何规划社区建设，打造未来业务发展的生态圈？

 如何组织营销活动，把握营销机会？

 如何宣导新的营销政策，尽快落地执行？

… …

大事小情！
随着运营商不断“划小”经营单位，区县、片区、网格等区域营销中心成为了新时期运营商短兵相接

的决胜阵地。区域“指挥官”会打仗、打胜仗的“运营能力”成为决胜的重要关注。
这里，我们以区域市场运营的主要工作“营销”为主线，通过对当前区域市场竞争现状的分析和实战

案例的分享，帮助“指挥官们”厘清问题，优化策略，在渠道、政企、社区等方面，为指挥官们提供可
借鉴参考有效的经营思路和市场策略。提升“指挥力”。

同时，我们将结合当前 4G、宽带、信息化等业务发展的要求，通过当前区域营销执行具体问题的
探讨研究，帮助区域营销人员找到有效营销组织，提升业绩的切实手段，采取针对性措施， 提升区域
市场经营绩效，发挥片区队伍在实战中的“战斗力”，

整体内容将分为培训和实战跟进两部分

第一章  区域市场运营管理基础 

一、 从市场角度谈区域市场的运营组织

1. 营销是区域市场运营的核心

2. 营销本质上是利益认同的博弈

3. 营销组织是核心竞争力：同质化竞争的问题

4. 营销差异化竞争力建立分析

1) 感知案例：“最好的移动”
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2) 营销及促销活动感知案例：“郁闷的促销”

3) 利益感知案例：“价值的变化” 

5. 案例分析：营销组织是良好客户认知的的根本要求

6. 营销组织三大核心环节：布局、管控、培养

 

二、 围绕三大核心环节，赢得区域营销竞争

1. 区域市场的营销发展与经营

1) 区域市场发展的趋势和竞争状态的分析

 新零售下的实体渠道线上线下融合

 5G 发展的政企新机遇

 社区生态圈建设与区域市场发展

2) 竞争优劣势的认识以及重点关注的分析

3) 营销竞争优势对策：化优势为胜势，转挑战为机会！

4) 赢得区域营销竞争优势确立必须解决的问题：

 探讨 1：区域市场上，如何“布局渠道体系”？

 探讨 2：区域市场上，如何“提升营销效能”？

 探讨 3：区域市场上，如何“强化销售技能”

第二章   区域市场营销管理执行
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一、 渠道营销布局的有效推进

1) 如何有效渠道体系布局的思考

 分布合理

 类型适配

 规模适度

 对象适合

2) 渠道布局的工具及实战

二、 提升渠道效能，推进业务发展

1) 渠道发展的四个核心要素：规模、能力、管控、认同

2) 有规模：建立在区域市场竞争要求下的渠道规模发展

 把握规模发展的三大制约原则

 规模发展渠道的有效规划

 渠道发展的优化和选择

3) 有能力：建立渠道能力提升基础上的渠道发展

 渠道业绩创造能力是发展渠道的核心

 提升渠道能力的针对性的措施和方法

4) 有管控：建立在精细化管控基础上的渠道管控

 管控的目的是双方利益的实现
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 管控需要具体精细的执行过程

 渠道营销帮扶是管控的核心

5) 有认同：建立在利益认同基础上的高忠诚度渠道体系

 渠道利益体系的正向牵引力

 建立利益认同的关注要点

 利益沟通机制的实施

三、 区域市场营销管理的基础工作

1、 如何将营销方案转换为区域销售计划

1) 精确营销在营销活动中的主要内容

2) 区隔客户需求，细分客户需求的方法

3) 定位客户需求，形成区域化销售方案

2、 如何进行有效的任务目标管理

1) 任务分配/跟进/控制/支持

2) 统筹协调区域资源，打造营销集中优势

3) 编制区域任务计划的方法和工具

3、 营销政策如何在区域市场上有效宣传沟通

1) 沟通的关键：客户接触管理

2) 客户接触管理的内容、方法

3) 区域市场宣传沟通的方法和管理要点
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4) 沟通宣传的重点-打造“品牌”的价值

四、 渠道营销活动的精细管理

1. 提升营销活动的效能：体验式营销、主动营销的开展

1）体验营销的“客户培养”

a) 营造良好的营销和体验氛围

b) 引导客户体验和主动推荐

c) 为不同的客户“定制” 体验

2）主动营销的有计划开展

a) 目标客户识别

b) 针对性引导和推荐的机制化

c) 有效营销的产品呈现管理

d) 体验引导与推广的能力提升

2. 抓住营销组织的关键环节：校园营销、炒店活动、户外营销

3. 渠道营销的管理要点与重点工作：营销活动的目标任务管理及执行

4. 渠道店面的精细化运营和管理

1) 发展渠道网点周边市场：聚集人气，做旺渠道网点

2) 营造渠道网点的销售氛围氛围的关键管理

3) 打造渠道网点关系网络维系发展客户
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5. 提升渠道网点销量的主动营销管理

1) 主动引导的安排和方法

2) 管理机制与考核安排

3) 有针对性销售的管理与实施

6. 渠道促销活动管理

1) 促销活动的五大管理要素：人、地、时、事、物

2) 人、地、时的计划与安排

3) 事-促销的利益驱动与组织

4) 促销过程控制的细节管理

7. 渠道网点能力提升与激励考核

1) 渠道网点培训开展

2) 能力形成的岗位训练

3) 激励考核的有效引导

8. 区域市场的集团客户营销管理

1) 移动互联网时代，全业务融合发展的重点和基础

2) 全业务融合发展的营销重点关注

 充分发挥集团优势：集团客户市场的全业务推进

 抓住物联网发展的新机会：G点营销的组织与差异化优势

3) 全业务信息化解决方案营销
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 主动挖掘客户需求，抓住客户利益切入

 把握客户核心利益，打造解决方案优势

 引导客户关键决策，赢得客户最终选择

9. 区域市场新融合业务的有效推进

1) 移动互联网时代，融合发展的意义

2) 全业务融合适应的客户最好的差异化手段

3) 在区域市场，宽带产品是全业务融合的重点

 个人、家庭、集团市场的客户管理

 个人、家庭、集团营销过程管理

 个人、家庭、集团客户市场差异化优势引导

第二部分：实战

一、 计划阶段-通过集中式探讨并针对性辅导，帮助区域经理制定阶段工作计划

1、 我该做什么？-基于具体任务的思考？

2、 我准备怎么做？-基于资源、权利的计划拟定

3、 结合日程的工作安排

二、 执行阶段-解剖麻雀，选取目标区域，通过现场跟踪，发现执行与计划的差异，协助

解决执行问题，并协助解决。

1、 工作执行的跟踪

2、 执行效果的评价
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3、 执行问题的解决
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