
课程大纲

培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

渠道布局——经销商招商谈判与沟通技巧

课程背景
• 你是否懂得根据自己公司的政策制定一套区域规划作战方案，进行区域市场开

发？

• 在经销商面前，你是经营实战专家吗？如果不是，经销商为什么要听你的？

• 在经销商面前，初出茅庐的你，有信心与老江湖进行商务谈判吗？

• 在经销商面前，你会成为受欢迎的人还是多余的人吗？

课程目标
• 了解市场、渠道、经销商的相关概念

• 掌握经销商招商的标准和流程

• 掌握与经销商进行合作谈判的话术

• 掌握与经销商沟通的方法和内容，提升沟通效率

课程对象
渠道招商人员、刚入职的渠道招商人员、渠道管理人员等

课程时间
1-2 天

课程方式
授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 20%+行动学习 20%

前言    互联网时代市场环境的变化

第一部分   市场营销的基础

• 市场的分类

思考：工业品市场与消费品市场的区别？

• 市场营销基础理论

思考：市场营销不同阶段的区别点？

• 市场营销 4P 组合

思考：渠道战略与营销战略、企业战略的关系？

• 营销渠道的基本常识

渠道的地位与作用

渠道的定义

渠道的类型
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• 互联网时代渠道的发展趋势

思考：经销商与代理商的区别？

思考：工业品行业中间商类型有哪些？

思考：批发型经销商与终端型经销商？

第二部分   渠道的规划与设计

• 区域市场背景分析——SWOT 分析工具（PEST 分析）

练习：本公司市场 SWOT 分析

 目标区域市场的选择及科学规划

利基性市场

竞争性市场

开发性市场

发展性市场

思考：新创企业区域市场业务人员不足（短期）怎么办？

 渠道规划和设计的八大原则

思考：企业起步阶段如何实现渠道经济性策略？

 区域市场目标设定与分解

数量目标：总量  覆盖率

质量目标：标准要分级制定

进度目标：分阶段合理分配

第三部分   经销商开发的步骤——开发前的准备工作

• 销售心态的准备

• 专业商务形象的建立

• 编制经销商合同

经销商合同的基本内容

签订合同的程序

思考：如何掌控主导权的重要事项？

合同生效日期约定 

销售能力约定：任务与排行

销售网点约定

新产品销售约定

专销约定

兑现返利约定

销售竞赛优胜者约定

• 目标经销商的选择

思考：为什么选择经销商这么重要？谈谈你的经验？

思考：经销商实力是否越大越好，为什么？

选择经销商的原则

经销商选择的六大评估因素

思考：经销商选择标准的哪个要素更重要？
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练习：我公司选择经销商的最佳标准？

工具：经销商评估表

• 目标区域市场策略制定

区域市场信息收集

区域市场信息分析

区域市场策略的制定

• 经销商选择的途径

思考：我们有哪些寻找经销商的方法？

第四部分   经销商开发的步骤——经销商的陌生拜访

• 进店观察，找准洽谈对象

思考：如果老板不在，你怎么办？

• 亮明身份，创造良好氛围

自我介绍

思考：自我介绍后经销商就说“我们现在不需要”

思考：自我介绍后经销商就说“现在忙,没时间”

思考：自我介绍后经销商就说“你把资料放在这里吧”

赞美

工具：赞美的十大要领

寒暄

思考：不把天聊死的技巧有哪些？

思考：开场后如果客户问公司的政策，你会怎么办？

• 提问调查，了解需求

发问的种类

开放式

封闭式

“漏斗式”的提问模型

状况型提问

困难型提问

影响型提问

解决型提问

• 如何介绍合作的好处打动经销商

FAB 公式——让你的介绍更生活化

思考：你觉得经销商合作时关心什么利益？

练习：写出如何用我们的优势来打消他的顾虑促成与我们的合作？

安全的顾虑

利润的顾虑

如何透过证据说服经销商？

• 如何处理经销商提出的异议

现在市场太混乱，我们不做

你们的价格太高了，用户买不起啊！
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现在是淡季，人影都见不到，我都不大想做了

你们的产品太贵，人家 XX 品牌同样的产品比你的便宜多了？ 

产品价格这么高，我需要投入这么多资金，什么时候可以赚到钱啊？

• 首次拜访过程的注意事项

 推进合作取得进展的方法

思考：如何做好意向经销商到公司考察的工作？

第五部分   经销商开发的步骤——意向经销商的谈判磋商

• 开拓经销商的三次访问原则

• 意向经销商的拜访顺序

• 谈判的准备

• 磋商（讨价还价）时常见的分歧点？

• 谈判的技巧

• 让步的技巧

第六部分   经销商开发的步骤——意向经销商的合作促成

• 为什么要趁热打铁，尽快促成合作？

• 如何促成合作？

• 如何策反竞争对手的经销商？

• 合同签订后的工作安排

思考：我们需要做哪些工作帮助经销商做好后续的服务，提升业绩？

（全文完）
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