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广州市冠达企业管理咨询有限公司

Mob: 18826414993黄老师；13286852506崔老师（微信同号）

Add: 广州市天河区黄埔大道中路149号2层
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渠道开发与招商谈判

主办单位：一六八培训网（冠达咨询） www.peixun168.com；www.wonder168.com

课程时间：5月25-26日上海
培训费用：5800元/人（含授课、教材、茶点和税费）

授课对象：厂家销售人员

联系方式：18826414993黄老师（微信同号）13286852506崔老师（微信同号）

注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！

课程背景：

打造行业强势品牌，抢占市场份额，渠道开发既是实现这一目标的市场动作，更是锻炼销售队伍的重要方法。《渠道开发与招商谈判》课程系统提升区域经理的渠道开发能力，实现区域市场迅速覆盖，提升公司在区域市场的品牌影响力和销售占有率。本课程从市场调研、市场规划、拜访步骤和谈判技巧等角度，提供了详实的市场开发思路与方法，快速提升业务人员市场开发单兵作战能力。

课程收益：

熟悉市场开发调研内容与方法；

掌握目标经销商360°评估标准；

制定渠道开发策略和拜访流程；

提升销售人员渠道开发谈判能力；

拓宽渠道开发思维强化执行标准。
课程大纲：

第一单元、渠道开发市场调研（2.5小时）

一、渠道开发调研内容

1、了解客户现状（质量/数量分析）
客户类型:地区/年龄/性格/背景

客户实力:规模/信任/销售模式

实战案例：经销商古总的背景调研

2、了解当地市场消费者状况
用户特征/用户偏好/消费心理

3、了解竞争对手的市场表现
数量/产品/政策/表现

4、了解整个市场的潜力（容量/趋势）
市场类型：区域市场特点

市场环境：地理/人文/商业

5、了解自己企业的市场竞争力
产品资源、政策资源、其他资源

市场竞争SWOT分析

公司优势话术四化设计

输出成果1：团队共创市场开发调研内容

二、渠道开发公司优势话术

渠道开发差异化竞争优势分析
企业招商18大优势要素分析
输出成果2： 本公司招商优势话术10条
第二单元、制定渠道开发计划（1.5小时）

渠道开发整体规划

渠道设计的深度、宽度、广度

渠道类型分析与进入时机

渠道开发四化原则

实战案例：欧普照明全网营销渠道建设

二、渠道开发落地打法

产品策略：波士顿矩阵分析

价格策略：产品价格优势分析

渠道设计：渠道开发的三种模式

输出成果3：公司产品卖点话术提炼
第三单元、精准锁定意向客户（2小时）

一、意向经销商的选择

寻找目标经销商六个途径

经销商选择的六个标准

输出成果4：《目标经销商综合评估表》
二、四种经销商类型分析

豪门大院型

门当户对型

虚张声势型

浅尝辄止型

实战案例：经销商老谢不能说的秘密

第四单元、经销商标准化拜访流程（1.5小时）
经销商拜访标准化流程

拜访前自我准备

拜访路线规划

拜访后总结分析

输出成果5：经销商标准化拜访流程表

二、业务员需提防哪几类经销商？

挂羊头卖狗肉

低价倾销

一次性死亡

实战案例：某电工品牌沦陷东北市场

第五单元、精准开发招商模式（2小时）

渠道开发厂商博弈点

1、厂商合作需求分析

厂家关注的点

经销商关注的焦点

厂家和经销商之间的矛盾根源

输出成果6：渠道开发供需连模型

2、经销商抗拒点与机会点 

建立专业形象

让经销商感到安全

让经销商感觉有“钱途”

头脑风暴：让经销商感觉安全的十个理由

二、渠道开发招商政策

渠道招商政策设计

实战案例：德高防水深度分销七重天

十大精准招商模式

1、地推招商

2、（自）媒体招商

3、会议招商

4、社群招商

5、样板市场

6、反向招商

7、借力招商

8、跨界招商

9、产品体验招商

10、峰会、论坛招商

输出成果7：如何组织一场成功的招商会？

四、经销商选择残局破解
面对样板客户不再是样板，怎么办？

时间紧、任务重，来不及慎重选择经销商，怎么办？

刚开发的经销商有苗头不好，怎么办？

优质资源的经销商看不上我们，怎么办？

第六单元、经销商沟通谈判技巧（2.5小时）

经销商沟通谈判技巧

赢得客户好感怎么说？

避免尬聊的接话技巧

赞美客户的话术演练

2、挖掘客户需求怎么问？

问题的范围:开放式&封闭式

问题的重点:背景问题、核心问题、暗示问题、解决问题

问题的倾向性：负面因素、情感拯救、谦虚声明、尖锐问题

成果输出8：经销商开发必问的十大问题？

二、破解经销商沟通中常见的10大异议

初次拜访客户时，提哪些问题？

客户觉得价格太高时，提哪些问题？

客户说对目前供应商很满意，提哪些问题？

客户拒绝合作时，提哪些问题？

客户说要考虑一下，提哪些问题？

客户说原来的供应商更便宜时，提哪些问题？

客户提出额外要求时，提哪些问题？

客户说“我要和某某商量一下时”，提哪些问题？

客户说“6个月后再跟我联系”，提哪些问题？

客户成功签约之后，提哪些问题？

第七单元、经销商开发谈判实战演练（3小时，可选模块）

说明：参训学员分为10个小组，两两小组对抗完成5场销售实战情景演练。要求一组扮演经销商，一组扮演业务人员，每场演练结束，授课老师给出点评。这样的培训方式学员参与度高，课程落地效果也比较好。
1、经销商觉得我们的利润不高，怎么办？

2、经销商对市场没有信心，怎么办？

3、经销商觉得我们的市场支持政策太低，怎么办？

4、经销商前期听到过我们的很多负面信息，怎么办？

5、经销商不愿意投入资金，怎么办？

训战结合，业绩增长

《渠道开发与招商谈判》课程落地跟踪服务

一、落地形式

延续小组学习模式，将课程中的知识点进行落地转化，由组长督促组员按照时间节点完成老师布置的相关任务，班主任负责跟进；

组建班级群和小组群，老师在班级群随时随地回复学员的相关问题，微信群线上辅导跟进时间一个月；

参训学员需要每天在微信群进行作业打卡，打卡内容为今天使用了哪一个课程中的知识点，有什么样的感受和建议；

每周老师一次在线集中答疑时间，小组长提前收集学员在课程知识应用中的问题，老师选择在每周固定晚上的时间进行集中答疑；

落地跟踪服务项目需要有一个线上启动仪式和闭营仪式，企业可以结合自身情况决定是否设定PK奖惩机制。

二、时间安排

第一周：完成渠道开发公司优势15点标准话术

以小组为单位提交本公司渠道开发优势话术，老师给与反馈，并完成标准话术范本指导

第二周：完成产品价值卖点提炼标准话术

以小组为单位提交本公司一款产品卖点价值塑造（FAB技巧）话术，老师给与反馈，并完成标准话术范本指导

第三周：完成样板客户价值展示表

以小组为单位提交一个样板客户的价值展示表，老师给与反馈，并完成标准话术范本指导

第四周：完成客户拜访标准化流程表

结合本公司的业务特点以及拜访的实际情况，每个小组制定出一份客户拜访标准化流程表，老师给与反馈，并完成标准话术范本指导。

师资简介：

李治江老师

冠达咨询资深顾问

美国格理集团专家顾问

中国大家居教育平台特聘讲师

TATA木门商学院名誉院长

HPF促动师认证讲师

上海圆石金融研究院产业研究员

中国管理科学研究院高级研究员

中华讲师网、网易云课堂百强讲师

《销售的常识》图书作者

【讲师履历】
市场营销专业科班毕业，先后在欧普照明（上市公司股票代码603515）国美电器（HK00493）、联强电通等企业担任过销售主管、大区经理、营销副总、销售总监等职。10多年市场一线营销管理经验，将营销理论转化为落地方法，遵循“训战结合，实效落地”的原则，被誉为最接地气的实战派讲师；

11年营销培训经历，培训场次高达2000余场，大小班课程都能游刃有余。根据企业需求进行定制化课程设计，课程内容深入浅出，培训风格诙谐幽默，使用团队共创、世界咖啡等促动技术，引导学员现场输出成果。服务客户都是行业龙头企业，美的集团合作10年时间培训场次达60余场，被称为美的常年御用讲师；

多年来笔耕不辍，有多篇文章在《中国营销传播网》、《销售与市场》杂志、《华夏酒报》等媒体发表，自媒体#老李谈销售#拥有10万粉丝。先后有《销售的常识》、《会帮人的导购才赚钱》、《成为最赚钱的家具建材经销商》、《门店销售动作分解》等图书出版；

两门原创版权课程《情感营销—讲故事拿订单》、《门店销售动作分解》；培养50余位讲师完成《门店销售动作分解》课程认证；从课程培训到落地辅导，《985门店帮扶项目》服务了远大新风、方太电器等众多行业一线品牌，并已获专利。

【课程特色】
训战结合——用项目思维做培训课程，把每一场培训设计成学习项目，根据客户需求为企业定制“课前调研”、“课程交付”和“课后追踪”三大学习任务阶段；

成果转化——培训课程融入了更多的促动技术，根据不同的教学场景使用世界咖啡、团队共创、鱼缸会议等促动技术，引导学员现场输出落地的工具与话术，；

寓教于乐——轻松幽默的语言加上实战干货分享，不做活动不打鸡血不喊口号，学员上午听完下午就能用；情境式教学现场互动，学员乐于参与学得开心。

	培训课程

	打造厂家营销铁军课程
	终端赋能业绩倍增课程

	《年度生意回顾与经营计划》（2天）

《渠道开发与招商谈判》（2天）

《教练式经销商管理》（2天）

《巅峰销售实战训练营》（2天） 

《销售团队建设与管理》（2天）

《工程项目渠道开发与管理》（2天）
	《经营者思维—做时代的大商》（2天）

《数字化门店运营管理》（2天）

《超级店长训练营》（2天）
《集客引流六脉神剑》（2天）

《门店成交天龙八步》（2天）

《激活—打造狼性销售执行团队》（2天）

《情感营销—讲故事拿订单》(2天)

	                                 咨询项目

	《销售手册设计与开发》， 项目周期：30-45天

公司化管理体系搭建与二代辅导，项目周期：90天-180天

销售管理人员一对一教练辅导，项目周期：15天-30天

985门店运营管理全案托管，项目周期60天


【服务客户】
家居建材：

马可波罗瓷砖（23场）、诺贝尔瓷砖（12场）、东鹏瓷砖（7场）、金意陶瓷砖（5场）蒙娜丽莎瓷砖（6场）、欧神诺磁砖、特地陶瓷、博德瓷砖、凯旋瓷砖、冠珠瓷砖、王者瓷砖、金陶瓷业（2场）、新中源瓷砖、嘉俊陶瓷、沁园春瓷砖、新高峰瓷砖、瑞兴堡瓷砖、圣德堡瓷砖、森尼瓷砖、创锐瓷砖、荣旺瓷砖、汤普森瓷砖、L&D陶瓷、欧雅瓷砖、万峰石材、兴辉瓷砖、奇丽砂瓷砖、新璟盛瓷砖、加西亚瓷砖、新明珠瓷砖、宏宇瓷砖、鹰牌瓷砖（4场）、新时代瓷砖（2场）、金牌亚洲瓷砖、道格拉斯瓷砖、巴蒂诺瓷砖、箭牌瓷砖、陶意达瓷砖、新锦成瓷砖、恒基瓷砖、澳翔瓷砖、大唐合盛瓷砖、冠珠瓷砖（2场）、大将军瓷砖、TOTO卫浴（2场）、九牧卫浴（1场）、乐家卫浴（2场）、摩恩卫浴（5场）、鹰卫浴（6场）、惠达卫浴（2场）、中宇卫浴、富兰克卫浴、凯迪克卫浴、浪鲸卫浴（2场）、千年舟（2场）、兔宝宝（3）华润漆、美涂士漆、迪古里拉、墨瑟门窗、欧哲门窗、百利玛门窗（3场）、贝克洛门窗、美沃门窗、尊霸门窗、亿合门窗、艺和门窗、雍兴门业、凤铝铝材、华昌铝材、圣象地板（19场）、大自然地板（10场）、生活家地板（2场）、泛美家居、徐家木业、RCC瑞达恒、杰上杰新材料、金正环保、国盛科技、亿利集团、汇锋传动、世寰智能、艾特尼特（2场）、锣响汽车（2场）、徐工挖掘机、威乃达医疗器械、兰博尔科技、大王椰、金利源板材、洛斐尔建材、隆森木业、京博木基、德高防水（15场）、东方雨虹、雷帝国际、杰森石膏板、TATA木门（8场）、3D木门(2场)、霍尔茨木门、孟氏木马（1）、圣象木门、展志天华木门、华宸木门、喜盈门、固友木门、一一木门、品桥木门保利管道、永高管业、德立淋浴房、圣象地板（19场）、生活家地板（1场）、泛美家居、徐家木业、索菲亚全屋定制（2场）、亿尚家居、艾依格衣柜、90度智能衣柜、亚丹衣柜、赫曼德整体橱柜、我乐橱柜、古诺奇橱柜、倍特橱柜、厨博士、诺尔丽橱柜、美生橱柜、玛堡壁纸、柔然壁纸、瑞宝壁纸、恋日家居、丰胜花园木（3场）我爱我家装饰公司、星杰装饰（2场）、圣都装饰

家电行业：

美的电器（53场）、海信电器（13场）、海尔集团（2场）、方太电器（17场）、老板电器、中国燃气、华润燃气、大金空调、象印电器（5场）、志高空调、奥克斯空调、日立空调（4场）、创维电视（2场）、约克空调（3场）、EK空调、火星人集成灶（3场）、亿田集成灶、圣鸽集成灶（3场）、德意电器、华帝电器、帅康电器、美图手机、瑞好地暖、森德地暖、盛世博扬、开能净水、远大新风、惠而浦洗衣机、奥马冰箱、同益空气能、小天鹅洗衣机（4场）、威力电器（3场）、万和热水器（2场）、格美淇热水器、雷士照明（4场）、欧普照明、松下照明（6场）、阳光照明、贵派电器（2场）、木林森照明（3场）、华泰照明（3场）、泰昌阳光照明、千泰照明、绿能照明、金陵光源、福田电工、德力西电气（7场）、正泰电气、明卓电源、宝仕龙全景顶、美尔凯特吊顶（2场）、蓝姆特吊顶、欧之杰吊顶、格勒吊顶

家具行业

美克ART、顾家家居（6场）、亚振家具（2场）、国森家具、满屋研选、曲美家具、喜梦宝儿童家具、A家家居、金百利软体、宫廷壹号、巴里巴特、欧林斯家具、南洋胡氏、中信红木、明堂红木、红古轩、掌上明珠（2场）、全友家私、迪诺雅家具、天坛家具（2场）、穗宝床垫、美域高软体、斯可馨家具、朗萨家私、瑞美瑞佳、杏田家私、家木诗、迪美斯家居、平安家具、查里世家、变色龙家私、景上家居、那里家居、上标家居、大万家具、宜美利嘉、阳光欧怡、强力家具、欧米亚家居、金富通家具、简欧家具、美格登家具、凯迪威家具、时尚美居、米隆家具、金虎家具、圣世年轮家具、艺枫家具、卡贝伯爵、喜临门床垫（2场）、穗宝床垫、赛诺床垫、蓝鸟家具、联邦家私、九天家私、圣奥家具、东方弘叶、德邦博派、今派美家具、欧米亚家居（2场）

其他行业

周大福珠宝（2场）、金伯利钻石（11场）、变革服饰、迈橙服饰、芳菲尔女装、多彩多姿内衣、瑞贝卡女鞋、ECCO、花花公子男鞋、天长地久婚纱摄影、纪念日服饰连锁、凡人优品、蚕之都丝绸商场、鸿润羽绒被（2场）、盈昌眼镜、鸿润羽绒被、水星家纺、江阴阳光集团、朱炳仁铜、张小泉、一念七宝（2场）、维多利亚纸业（2场）、马培德办公用品、恒晟图文（2场）、盈昌眼镜、惠人原汁机、朱炳仁铜、张小泉、正佳科技、环球互易、圣元奶粉（18场）、合生元奶粉（7场）、贝智康奶粉（10场）、纽贝滋奶粉、贝贝熊母婴连锁、云朵童装、新希望六和（2场）、正大食品（2场）、温氏集团、明康汇、爱哆哆喜饼、鲁润阿胶、商源集团、钱大妈、苏食肉庄、香驰粮油、盖茨皮带（2场）、邓禄普轮胎（14场）、弗列加滤清器、圣戈班量子膜、爱玛电动车、小刀电动车、洪都电动车、欧派电动车、国威电动车、五星钻豹电动车、新艺电动车（2场）威乃达医疗器械、恒晟图文、马培德办公用品、世达工具（5场）、瓦格纳喷涂设备、莱丹工具、固瑞克工具、中国电信（5场）、中国移动、中国联通、中国人保（6场）、双安商场、华地百货、八佰伴、重庆商社（2场）、青岛悦荟、歌林小镇、红星美凯龙商场（46场）、百安居、五星电器（2场）、国美电器、新百电器（2场）、宏图三胞、东方家园、居然之家（12场）、第六空间、宜家家居、吉盛伟邦、金马凯旋、简爱家居、领创国际、国门一号、东明家具城、星河集团第三空间、豪峰装饰城、金伦商场、亮美嘉、名韵世家、黎氏阁（2场）、亿丰最家空间、聚信美家居、南京弘阳集团、江浙商业广场、四季青家具广场、盛大装饰城、中青家居、青岛福瀛、沃爱家居、乐尚家居、汇达广场、美好家居连锁、克拉斯家具、优有家居、原点装饰城、美德亨家具商场、百年翠丽、博皇家居、银座家居、富嘉美建材商场、华耐家居、名品汇联盟、中国红建材市场、齐家网、亚太动力
【授课照片】
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美的电器授课现场                                     樟树商场授课现场
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3D木门授课现场                               圣元奶粉授课现场
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    大金空调授课现场                         邓禄普轮胎授课现场
【版权课程】
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【出版图书】
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【课程反馈】
TATA木门跟李治江老师自2013年合作以来，已经连续合作了八年多，李老师的课程内容实战落地，深受学员的喜爱。同时，李老师经常走访市场一线，不脱离终端门店，因此课程不断地推陈出新，非常接地气。

——TATA木门董事长 吴晨曦

我们请李老师来“丰胜大讲堂”给经销商讲过一次课，结果现场的反响非常强烈，甚至有经销商客户直接找到李老师去给他的团队培训。也是因为那次的合作，之后我们就跟李老师建立了长期的合作关系，毕竟现在让学员这么认可的好老师并不多。

——丰胜花园木董事长 吴海鸣

李老师的课，不但有深度，更重要的是有实战性、干货分享、接地气！学员马上就拿来用！深受学员喜欢！
——美的空调管理部、人力资源部经理韩海燕

这次年会有幸邀请到李老师给我们做了一次经销商盈利模式创新的课程，现场幽默风趣，案例丰富实际，而且干货满满，经销商学习完之后普遍反馈很有收获，不虚此行，李老师的课程值得推荐。

——喜梦宝儿童家具培训部经理沈果协
[image: image6.png]
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