
《区域业务回顾与年度销售计划》
（主讲：王同）

本课程服务过：立白、汾酒、洽洽、得力、青啤、永和、爱玛、飞鹤、味好美等

（王同老师给爱玛电动车区域经理轮训现场）

 你有没有遇到这样的问题
 对业务经理的工作总结不满意，分析不全面没深度，思路不清？
 业务团队过多强调市场上的问题，哪有那么多【客观原因】？
 业务团队对公司新一年的销售目标内心抵制，团队缺乏信心？
 公司的【目标管理】对业务团队缺乏实际的指导意义？
 业务经理报怨领导下达的销售指标在区域分不下去，内外两支团队都抵制？
 市场工作千头万绪，下一年的工作重点实难明确，团队如何【心往一块想】？
 【该做的都做了】，销量任务还要年年涨，还能有什么实现路径？
 公司新一年的预算制定没有章法，不会花钱，如何挣钱？
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 课程背景
 营销是谋定而后动的事，岁末年初，正是业务团队回顾总结和制定计划的关键时刻。这一
年下来，你的区域经营的怎么样？这需要有系统的生意回顾的方法，结果性指标找问题，
过程性指标找原因；

 明年我们生意的机会在哪里？业务团队的工作总结不要纠缠在问题上，很多问题是在发展
中解决的；工作总结更有意义的是寻找至区域下阶段的机会点，业绩增量也要有严密的逻
辑思考；

 明年的生意怎么做？这是要把机会点从设想变成现实，变成企业收益的过程；找到目标可
实现的路径比单纯的做指标分解更有意义，同时要调动公司和渠道商两支队伍的力量……

 培训收益：
 赋能业务骨干，学习专业、系统的【生意总结和计划】的方法，让业务团队更理性、高质
量的完成领导们谋定的事项，事半功倍

 培训对象：
 公司销售经理、区域经理等营销管理团队和业务骨干，带领一干团队分管一片市场的学员

 培训时间：
 营销部年度计划制定前；完整版 2天 1晚，14小时，精简版 6小时，即壹天

 培训方式：
 课堂讲解，丰富的案例，工具研讨等互动式、启发式教学

 培训特色：
 内容详实：本课程是讲师多门课程，如经销商管理、渠道销售驱动、区域业绩管理、销售
目标管理、销售团队打造等的系统整合，结构性强、信息量
大；

 课程实用：本课程用实用的工具模板，如生意回顾模板、业
绩增量模型等，良好的培训组织下，学员训后即能输出报告；

 讲师资深：培训讲师有深厚的咨询背景，理论与实践兼修，
课程深入浅出，案例详实，针对业务成熟的学员会有很多共
鸣；

 本课程关键词
 数据分析、生意机会、实现路径、资源整合、过程管控、渠道驱动、团队执行等。
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 课程大纲

第一部分：区域生意回顾（2.0小时）

一、经营【结果性指标】回顾找问题：销量、费用、回款

1、结果性指标的量化分析

2、案例：区域经理抱怨每个月的提成最多，年终奖却最少，何故？

3、示例：【销量】指标的完整分析

二、经营【过程性指标】回顾找原因：客户情况、产品结构、网络、配送/库存、终

端管理、市场秩序、公司主推事项、促销成效、团队管理、应对竞争、环境变化…

工具：区域工作总结报告结构如何设计？
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第二部分：区域业绩提升策略（4.0小时）

一、业务团队不要总盯着【问题】

二、寻找生意增量机会

1、关注竞争份额寻找存量机会

2、关注市场（消费者）容量寻找增量机会

3、分析自身资源（SWOT）

4、区域市场业绩提升策略分析

1) 团队管理提升销量：日常管理、团队考核、专案激励、过程数据追踪…

2) 区域管理提升销量：价格秩序、渠道激励政策投放、渠道与产品的匹配、

3) 产品线管理，增加新品提升销量：本品/竞品/市场空白/零售业态/区域特点等

4) 渠道提升销量：渠道结构规划，倒着看渠道，延伸细化网络

5) 经销商管理提升销量：客户结构调整、占用客户更多资金、提升客户利润…

6) 终端维护提升销量：“业务人员固定巡访”模、终端复购、数据监控 8指标…

7) 打击竞品提升销量：建立半封闭式渠道、竞争封杀…

工具演练：区域【存量+增量】业绩增长模型，你的区域下阶段的生意机会在哪？

三、增加新品类/副品牌/新产品

1、区域/经销商为什么不愿推新品？

案例：娃哈哈 PK宝洁

2、新品上市的常见的 8个大坑

3、新品上市的 10项策略要点

4、新品渠道制胜——“买得到”是硬道理
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5、做好消费者拉动——新产品促销推广

四、开发新市场/多元渠道运作/开发新网点

1、市场精耕：猎人与农夫

2、倒着构建渠道

3、渠道三大职能的构建（物流、资金流、商流）

4、让更多的店（终端）帮你卖

五、让卖我们产品的店卖的更好：门店业绩驱动十要素

1、分销、位置、陈列、库存、价格、助销、促销…

2、掌控终端之固定巡访

第三部分：区域年度生意规划（3.0小时）

一、制定区域生意【一盘棋规划】：业绩目标、费用管理、产品结构、客户管理、

团队建设、渠道管理、库存/配送管理、终端管理、促销管理、竞争应对…

二、落实区域销售目标：途径、资源保障

1、讨论：公司下达的销售目标还可以商量吗？

2、过程性指标是结果性指标的保障

思考：区域管理你在关注什么指标？

3、【分销+动销】是渠道管理的两个核心指标
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4、思考：如何利用好公司的政策？

5、如何整合资源做市场？（渠道商、异业、团队）

第四部分：区域目标落地关键策略（3.0小时）

一、【驱动渠道销售】的生意策略

1、 “ ”厂商之间的合作是 等价利益交换

2、厂家业务人员使命是：替厂家争取渠道更多的资源

3、压货：从公司仓库到经销商仓库

4、分销：协助经销商把货压进终端

5、深度影响经销商的五种方法

二、团队自我管理是目标高效执行的保障

1、自我积累：坚定方向、做好沉淀

2、自我激励：强化欲望、担当责任

3、自我改变：培养习惯、管好时间

三、公司的管理基础是团队执行的保障

1、管理以“问题/机会”为出发点

2、事前——明确职责、优化流程、完善制度（“现代企业管理体系”理论解读）

3、事中——过程管理（结果导购考核、过程导向管理）
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4、事后——行为校正（构建绩效体系和考核体系）

四、打造有执行力的团队

1、只有完美的团队，没有完美的个人

2、营造良好的管理氛围 

3、让团队共同经历一些挑战

工具：区域市场年度工作重点清单

4、思考：如何组织团队打一场漂亮的攻坚战？

5、指导团队做好区域目标管理

五、年度生意计划的复盘PDCA

1、PDCA工具解读

2、PDCA工具的应用要点

最后，学员疑难问题破解及优秀案例分享（2.0小时）

（以下空白）
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