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帮助企业成长——助力共赢

新形势下——区域市场分析及业务规划(网课）
————————————————————————

培训时间：1月19-20日（2天每天 10:00-22:00）直播

培训时长：6小时
培训对象：高级销售代表/主管/经理/培训师/市场经理，其他有志于从事销售的人士
培训费用：899元（直播）399 元（录播）4980元/人（线下面授）
学习工具：微信扫码关注“企赢在线”立即体验线上精品课程~

[image: image2.jpg]


1.学员微信群社群辅导作业学员提问解答。

2.企赢微课程随时可回看，利用碎片化的时间充电。
3.企赢微课网课都采用账号密码进入制防止非购买课程人员参与听课。
4.凡事参加企赢微课堂学员购买课程回看期限1年。

服务热线：18820199517  （彭老师）

温馨提示：此课程我们可以提供企业内部培训与咨询服务，欢迎来电咨询。

区域客户这么多，我的资源应该投给谁更有效果？

指标不断攀升，我要如何布局才能让市场良性发展？ 

市场策略无法落地，我要如何创新设计适合区域内的营销方案？

同质化竞争严重，哪里是新的突破口和蓝海市场？

区域市场分析的核心在哪里，以市场为中心的理念适合我的区域吗？

行业巨变，每个企业的销售人员，都会关心销售资源分配最佳化，以及销售目标产出最大化。区域市场规划则是一系列的长期投资行为，只有分析市场的增长来源，找到市场关键增长点和潜力点，投放高匹配度的资源和创新的项目，才能创造非凡的商业价值。

作为销售人员、销售管理人员，相信您一定希望掌握，在自己的区域内针对一群不同需求的客户，透过销售人员系统的销售管理行为，合理分配公司的销售资源提高销量、效率、投入产出比，最终获得良性的市场增长。
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综合运用系统的市场管理方法

寻找区域当前局面的原因

进行全面的SWOT分析

设定清晰的销售目标

匹配资源和创造资源

找到最优的行动方案

跟进行动落地确保执行


封闭式训练营学习，个性化辅导演练点评

全程由采用讲授和实战演练与分享。学员分组进行强化演练，由老师授课演练点评，让每个学员都能得到思考和演练机会。

模块化课程内容，步骤分解式授课方法

将根据企业内部培训以及企业管理者的实际需求，将课程内容模板化，并以步骤分解式的授课方法便于学员掌握，让学员掌握区域业务管理中，6个模块的内容和方法。


模块一：业务现状 

学习目标：分析业务现状，了解目前市场的阻力点和增长点。

一、销售结果分析

从当前市场业绩出发

5维分析法

找到业绩好的原因

案例分析1：从生意规划找问题

找到业绩不好的原因

二、区域市场潜力分析

分析原因

案例分析2：区域患者流
从外部6个方面做潜力分析，找到GAP点

看市场潜力及竞争格局
案例分析3：品牌故事

三、活动有效性分析
分析原因

从内部分析

看执行有效性

模块二：分析诊断

学习目标：掌握SWOT工具的使用技巧，全面梳理市场问题。

一、SWOT分析

全面梳理现状分析的结果(REP)

案例判断4：归类
关键点：客观性、影响性、关联性
案例教学5：分析小罗的SWOT

SO战略、WO战略、ST战略、WT战略

小组讨论5：用SWOT帮小明找对象
模块三：目标管理

学习目标：掌握目标设定的原则和方法，才能有的放矢。

一、目标OKR法设定
 1个聚焦的明确目标

 3个量化的关键结果

二、SMART原则
绩效目标必须符合五个原则

判断演练5：目标是否SMART？

一、目标分类管理
目标分解

业务目标

荣誉目标

能力目标

练一练6：这个市场怎么做？

模块四：策略制定

学习目标：掌握策略制定的方法，找到优先进攻的要点。

策略制定

SWOT里面找到增长点

策略的重要性排序

确定关键策略3步法

案例教学7：分析该策略
模块五：活动方案设计

学习目标：防御阶段，需要掌握更高的专业水准，给客户新体验，防止跳槽。

一、活动计划：5W2H分析法

工具：5W2H分析法

案例教学8：解读该行动计划

客户资源投入

练一练9：表格工具使用

资源管理

头脑风暴10：什么是资源？ 

资源的来源和构成

资源分类：5种资源类型

资源匹配客户及市场需求
三、其他支持

6种支持方式

每种支持使用要点

学会利用支持
模块六：进展跟踪

学习目标：对结果的监控，确保所有的策略最终转化成结果。

一、监控实质

检查与公司目标的差距

对照投入目标，检查有效性水平

检查任务完成情况和时限

监控结果、掌控过程

二、监控方法

设置监控节点

案例教学11：节点管理

业绩跟踪

总结&评估

PDCA循环的使用
三、过关与总结

通关环节12： 小组结合案例完成一份生意计划

各组分享生意计划

相互点评

回顾所学知识和技巧

学员提问与培训顾问答疑

讲师介绍：周末老师

中国药科大学中药学学士

中国人民大学管理学硕士在读 

AACTP 国际注册培训师、

国家心理咨询师二级培训

10年TOP500外资企业销售管理经验

曾先后加入诺华制药、辉瑞制药、国药集团、诺和诺德等内外资药企，负责医药销售、销售管理、顾问、培训等工作

专注医药销售培训。他摒弃传统教学法，独立开发交互式、以学员为中心、以绩效提升为目标的培训课程。由于课程创

新，实战性强，热门课程∶竞争性销售、大客户管理、区域管理、结构化演讲、PPT制作
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地址：深圳市龙岗区布吉街道吉信大厦17K   电话：18820199517       QQ:2857848000

