
第一图书网, tushu007.com
<<如何做好区域经理>>

图书基本信息

书名：<<如何做好区域经理>>

13位ISBN编号：9787801972422

10位ISBN编号：7801972422

出版时间：2005-6

出版时间：企业管理出版社

作者：熊超群

页数：204

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<如何做好区域经理>>

内容概要

　　企业必须让人才队伍超前于事业发展，才能更快地适应竞争市场并得以发展。
因此必须做好下列三项工作：　　其一是监督指导。
培训组织者对培训的组织实施应进行监督与指导，重点做好课程内容先后次序的安排与协调。
　　其二是分析和修正评价标准。
根据信息反馈，对原定评价标准进行分析和修正，以便客观公正地评价培训效果。
　　其三是评价培训效果。
培训效果的评价包括两层意思，即培训工作本身的评价以及受训者通过培训后所表现的行为，整个培
训效果评价可分为三个阶段；第一阶段，侧重于对培训课程内容是否合适进行评定，通过组织受训讨
论，了解他们对课程的反映。
第二阶段，通过各种考核方式和手段，评价受训者的学习效果和学习成绩。
第三阶段，在培训结束后，通过考核受训者的工作表现来评价培训的效果。
如果对受训者前后的工作态度、熟练程度、工作成果等进行比较来加以评价。
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作者简介

　　熊超群先生现任影响力教育训练集团董事，首席知识官；广州赛艾诺（影响力）管理咨询有限公
司董事长；中国管理科学研究院研究员；广东省职业经理人协会培训导师；英国剑桥考试委员会＆国
家劳动和社会保障部高级人力资源管理师认证教官；澳大利亚西海岸管理科技学院MBA客座教授。
　　熊超群先生在解决“人”与“市场”问题方面有独到的管理实务与咨询经验，其专业领域在于战
略规划与经营计划咨询、组织发展与人力资源体系建立、策略性营销规划与销售管理体系建立。
　　熊超群先生曾担任东川商事（东芝）中国有限公司人事课长、营销副总、人力资源总监、视听事
业部总经理，拥有17年的管理与咨询实务工作经验，先后担任30余家大型企业常年顾问。
　　熊超群先生过去服务、顾问咨询及授课的客户包括东川商事、日本山之内制药、实达集团、万科
股份、海尔集团、大庆油田、TCL电器、步步高电器、乐华电子、泛洋嘉荣、ABB、万家乐、北大方
正、熊猫电子、LG、中欧电子、飞达
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书籍目录

第一章　区域经理的主要行为⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯1一、区域经理的行为综述⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯3拜访是主要工作方式⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯3扮演好供应
商的角色是本职工作⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯3建立良好的“客情关系”⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯3熟悉市场⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯4理性地对工作进行反省，抓住
一切机会增进销量⋯⋯⋯⋯⋯4二、区域经理的三大行动目标⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯5为经销
商设计发展目标⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯5三、选择经销商与考察经销商⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯8选择经销商⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯8获取经销商的信息⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯14考察经销商⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯15
【案例】寻找经销商与进行市场布局⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯16第二章　区域经理的使命与职能⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯23一、区域经理的使命⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯25二、区
域经理的职能⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯25实务中实现区域经理职能的一些难点及其解
决方法⋯⋯⋯⋯26三、组建商务平台⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯27【情景体验】 搭建
平台⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯27组织运作原理　⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯27【案例】’M&N公司商务平台的完善与提升⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯29四、商务活动中的具体职
能——销售活动管理⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯30销售活动管理的意义⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯30
销售活动管理的目的⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯31销售活动管理的内容⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯31第三章　区域经理的角色⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯47一、区域经
理的角色六面⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯49经营策划者⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯49区域权威⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯50优秀的教练员⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯50区域领导⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯51信
息接收者⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯52信息发送者⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯52【情景体验】 做一个领导者⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯53【参考答案】 区
域经理必须具备的八项基本素质⋯⋯⋯⋯⋯⋯57二、区域经理管理经销商时的角色⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯58角色一：做经销商的经营顾问和参谋⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯58角色二：做经销商的导师⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯62角色三：做经销商的大管家和经理人⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯62三、
从信息接收者与信息发送者的角色看客户管理⋯⋯⋯⋯⋯64关于客户的信息收集与分析⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯64销售代表的信息管理⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯64客户信息的内容⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯69客户管理的目的⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯70客户管理的主要内容　⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯7l第四章　区域经理的六种武器⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯75一、第一种武器：管理⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯77管理
渠道的步骤与要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯78管理渠道的七个原则⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯78【案例】 管理渠道的策略与方法⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯83二、第二种武器：
服务⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯85【讨论】在进行新产品推广时与市场竞争环境下如何服
务经销商?⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯86三、第三种武器：专业⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯91树立专业形象的步骤与要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯91努力提升专业形象⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯92四、第四种武器：互动⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯92与客户互动的步骤与要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯93五、第五种武器：企划⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯93做一个有企划头脑的区域经理的步骤与要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯94【案例】 
对各地不同特色的了解⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯94六、第六种武器：进步⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯95自我检查反省的步骤与要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯95【讨论】区域经理在
经营活动中的检查与反省⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯ 96第五章　做好日常工作⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯101一、制订区域业务计划⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯103业务计划的意义⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯l03区域业务计划计的作用⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯103
市场业务计划的类型　⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯105制定市场业务计划的注意事项⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯105市场业务计划评价⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯106市场业务计划
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的内容⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯107市场业务计划的实施⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯108二、综合业务管理⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯116区域综合业务管理的要点
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯117三、开展销售业务⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯119销售方针与政策的有效性⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯119四、信息管理⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯120信息管理的要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯120五、
配合上级业务检查⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯12l接受业务稽查的关键是事前审阅⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯12l六、保持与总部的有效沟通⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯122与总部互动中
善意的对抗⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯122七、处理好与上级的关系⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯123处理上下级关系要沟通⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯123第六章　区域经理工作
时间安排⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯125一、区域经理如何安排时间⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯127行政工作与财务工作是必须做好的⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯127参加营销和促销活动⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯128指导员工⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯128培育
客户关系(客情关系)⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯128二、时间管理的要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯129三、时间管理的系统方法⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯130需要改进时间
管理的现象　⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯131时间的三大杀手⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯132时间管理十二法⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯134四、有效推进工作⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯137确定工作目标⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯138
明确问题的性质⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯139端正面对目标的态度⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯140工作循环⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯141推进工作——
解决问题⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯142解决问题通用的9个步骤⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯ 143第七章　区域办事处与公司总部的关系⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯147一、区域办事处与销售
部的关系⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯149区域办事处与销售部的主要业务关系⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯149区域经理与销售部的关系要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯150区域经理与销售部、策划部有哪
些需要沟通，关系怎样处理?⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯ 150二、区域办事处与市
场部的关系⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯151区域办事处与市场部在职能上的区别⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯151市场部谋划营销战略⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯152市场部与区域经理的工作配合要
点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯152三、当好下属⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯153做一
个好下属⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯154四、与高层互动⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯162讲制度还是讲人情?⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯ 162与老板相处之道⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯163五、正确看待奖励与惩罚　⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯167胡萝卜和大棒各有好处⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯167心态的平衡⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯168附录(一)：区域经理岗位描述⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯171附录(
二)：销售经理岗位描述⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯173第八章　销售队伍的建设⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯175一、确定销售队伍目标⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯177二、确定销
售队伍战略⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯179销售代表与客户的接洽方式⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯179三、规划销售队伍的结构⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯180按地区安排⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯181按区域大小安排⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯181按区域形状安排⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯18l按产品类别安排⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯182按市场类别安排⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯182复合式
结构安排⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯182【案例】某电工产业四川办事处人员结构⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯ 183四、设计销售队伍的规模⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯185确定销售队伍规
模的“工作量法”⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯185五、设计销售队伍的报酬⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯186纯薪金制⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯186纯佣金制⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯186薪金佣金混合制⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯187薪
酬设计的实际要点⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯187六、招聘和选拔销售代表⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯187选择标准的确定与在实际招聘中的把握⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯188【讨论】目前M
＆N公司在实际招聘中确定的标准 ⋯⋯⋯⋯⋯⋯189引荐的实际操作⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
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⋯⋯⋯⋯189七、销售代表的训练⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯190销售代表训练的目标⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯190销售代表训练的必要性⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯191销售代表的训练方式⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯191八、销售代表的激励⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯192激励的实际操作⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯192九、
销售代表的监督⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯194制定访问客户的标准⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯194有效支配销售时间⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯195十、销售代表的
评价⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯196评价信息的获取⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯196正式评价⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯197【案例】成批设备的成功竞
标⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯ 199后记⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯203
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章节摘录

　　区域经理的行为综述　　1．拜访是主要工作方式　　2．扮演好供应商的角色是本职工作　　3．
建立良好的“客情关系”　　4．充分熟悉市场　　5．理性地对工作进行反省，抓住一切机会增进销
量　　拜访是主要工作方式　　拜访是不是很重要?是的，是第一位的，我做区域经理的经验就是不停
地拜访，拜访对象包括：经销商、竞争对手、采购主管、设计院、集团客户的采购经理等。
　　扮演好供应商的角色是本职工作　　区域经理站在公司角度是一个供应商，必须完成产品供应的
规定动作。
　　建立良好的“客情关系"　　区域经理要建立良好的“客情关系”，首要的一点是要让经销商与客
户信任你。
信任是对你的相信，通过树立专业形象，协助经销商“专业”地运作市场，可以有效地让客户信任你
，这是建立良好“客情关系”的法宝。
在树立公司的形象方面，怎样协助经销商去专业化地运作市场，建立一个良好的客情关系，是日常工
作中需要经常做的。
而只有充分树立经销商对公司产品的经销信心和对公司的归属感，才能得到他们更好的合作。
树立经销商对公司产品的信心和对厂家的归属感，也就是大家经常谈到的对厂家忠诚度的培养，这是
区域经理的日常工作。
　　熟悉市场　　充分熟悉市场，才能了解市场的发展趋势，才能预测风险，才能看到市场机会并主
动出击，而不是等问题成堆再去解决。
区域经理要熟悉市场，熟悉竞争环境，熟悉产品的销售状况，熟悉每一个渠道，在促销、铺货以及与
竞争者打竞争战时，我们怎么样去预测攻击点，怎么样找准机会“出击”，是主动出击，而不是选择
问题来找你，这也是区域经理的行为准则。
　　理性地对工作进行反省。
抓住一切机会增进销量　　理性地反省自己的工作，才能抓住一切机会增进销量。
区域经理要不断地反省自己的工作，要抓住所有的机会去增加销量，因为销量是衡量营销工作的记录
成果，这是硬指标，是硬道理。
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编辑推荐

　　本书介绍了区域经理的主要行为、使命与职能、角色、六种武器、工作安排以及怎么样做好日常
工作等内容，教您怎样提高区域驾驭能力，是影响力和再训练机构的营销类培训的经典教材，对企业
及其营销人员会有极大帮助。
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