
日照职业技术学院课程单元设计 12 

单元标题： 模块 5 辖区挂你   1辖区时间管理 
授课对象：18 市场营销 学时：4 上课地点：多媒体教室 
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能力（技能）目标 知识目标 素质目标 

能进行销售区域的管理 时间管理  时间管理与计划规划能力 
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 自我测试 15 

1．你的同事处事专横，行为粗暴，动辄冷嘲热讽。对这种人你是： 

  a)找他私下交谈，告诉他如此行为令你无法容忍 

  b)视若无睹，继续干你的工作 

2．你的雇员正在进行一场违法的非正式罢工。这时你是： 

  a)你与他们举行谈判之前就要求他们复工 

  b)寻求法院发命令(这在苏格兰是不允许的)强制他们复工 

  c)指责他们如此行事将威胁到公司的生存 

  d)告诉他们，即使罢工旷日持久，也无损于公司的收益 
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为海峡旅游公司准备同乐会 

      海峡旅游公司准备在三个月后在马来西亚的槟榔屿举行年度同乐会。这家公司在旅游

行业素以发展 迅猛，营销有方著称。其价格战略极为铁面无情，这次大会的目的是鼓舞员工

的干劲。参加人员全是公司核心部门遴选出的来的佼佼者。 

      会议开的好不好将影响公司的发展大计。有好几家擅长组织此等会议的公司竞相相旅

游公司投标，争取承办。 

 李翔是宏远公司的总经理，也是投标者之一。海峡旅游公司邀请他面商有关会议如何开的建

议。宏远公司在组织此类会议上的成绩有口皆碑，但是要价之高也是人所共知。公司希望能

借此机会把业务扩展到旅游行业。 

     李翔深知海峡旅游公司的高层人士，人人在提出要求上都极为刻薄，在价钱上更分毫必

争。 



     宏远公司的要价历来都是在内从不另外计费。所以其报价也照例没有分细目。反正音响

设备、舞台灯光、员工食宿、来回旅费、印制节目单和公司利润、当地税费等一切费用都全

在其内。其所报价也是对方应付的全部费用。 

         海峡旅游公司将集中注意力与你方标书的哪一方面？ 

         你认为对方会如何讨价还价，你将如何做出反应。 
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任务导入 

      完成两公司的谈判，制定同乐会协议与服务合同。 

 

 

 

任务资讯 

任务 1 谈判协议的起草 

 

 销售辖区 

 建立销售辖区的原因 

• 实现对市场的全面覆盖 

• 确定每位销售人员的职责 

• 进行业绩评估 

• 改善顾客关系 

• 降低销售费用 

• 使销售人员与顾客的需求更相称 

• 实现销售人员与公司的双赢 

 不建立销售辖区的原因 

• 销售人员有更多的激励，会去任何地方发展顾客 

• 公司太小无法细分销售区域 

• 管理层不愿花时间来建立销售辖区 

• 私人友谊是吸引顾客的基础 

 时间和辖区管理的要素 

 制定辖区总销售定额 

 顾客分析 

• 无差异销售法 

• 顾客细分法 

• 多重销售策略 

• 多元顾客细分 

 制定顾客目标和销售定额 

 时间和辖区管理的要素 



 辖区－时间配置 

• 辖区内的顾客数量 

• 对顾客进行销售访问的次数 

• 每次销售访问所需的时间 

• 对顾客进行销售访问的频率 

• 在辖区内旅行的时间 

• 非销售时间 

• 时间投资的回报 

 制定销售访问目标、顾客档案和顾客利益计划 

 时间和辖区管理的要素 

 制定日程表和行程表 

• 直线模式 

• 立体交叉模式 

• 主要城市模式 

 辖区和顾客评估 

 

销售秘诀：时间管理（1） 

 要事第一——忙要忙得有意义 

 时间管理的关键不是排出你日程表上的优先次序而是排出你要的那个优先次序。 

 你个人认为最值得去做的重要的事情， 它有利于你价值观的体现， 有利于达成你的目标。 

 重要事情是来自你的内在需求，包括： 工作，学习，家庭，个人 

 每个人的价值观不同因此对“要事”的判断也会存在差异。 

时间管理象限图 

 时间浪废的主要原因 

 规划不良 

 目标不明 

 优柔寡断 

 凌乱工作环境 

 不授权 

 介入琐碎事情 

 突发事件 

 不善于拒绝 

 拖延 

 时间管理的方法 

 制定日、周、月计划 

 评定潜在顾客 

 利用等待时间 

 高效利用午餐时间 

 记录和报告 

 如何做有效的每日计划 

 回顾你的价值观及目标 

 设计每日行动计划 

 衡量执行事项所需时间 



 预测可能的障碍 

 将事件依轻重缓急排列 

 

 

任务实践  

      代表宏远公司进行谈判前的准备和模拟 

任务检查 

分析、评价小组的学习态度、汇报效果 

 1．a)无疑是你所应采取的最佳第一步行动。一年能销一百万打，说明产品拥有广大顾

客群。连锁店决不能让他们失望。“枭”一定明白这一点。 

  b)除非你想让他每回都来杀价，则万万不可同意。做此选择足证明你乃是一头不折

不扣的“驴”。 

   c)“羊”气十足的表现。正好中了对方的计。 

  2．a)不可。你是谈判者而不是只管接订单的人。如此行事，完全是只“羊”。 

  b)很好。像是“枭”的作为。 

  c)果真如此吗?只要价钱合适，什么事全有可能。只有“驴”才不这么想。 

  d)你显然是个失业的神风号飞机驾驶员(神风号是第二次大战时日本的自杀式飞机，

又名“肉弹”)，也可称为只配失业的“羊”。买主求上门来，竞争对手又陷于困境，你不趁

机拣便宜，还给他打折扣，等到对手重上战场时，看你还怎么活得下去? 
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进行能力项目的谈判模拟 

 

 


