
《加盟商开拓与全面管理训练营》

        主讲：崔自三

破冰游戏：分组：队长、队名、口号、队歌
培训结束，评出优胜组、先进个人，并进行奖励

引子：

     大数据时代下的逻辑思维导入
     

第一部分：加盟商开拓前的心态修炼

一、心态对于一个人影响有多大？
1、心态影响能力
2、心态影响生理
3、心态影响职涯

二、心态修炼之自信的心态
     1、什么是自信的心态？

案例：日本的经济斗士训练所
2、如何塑造自信心？

√内在驱动——提升信心
        √自身提升——获得信心

√战胜自我——成功宣言
          齐诵：《销售员成功口诀》
三、心态修炼之乐观的心态
     1、什么是乐观的心态？

案例：如何向爱斯基摩人推销冰箱
     2、乐观心境的三种锤炼方法：
        √阳光心理法
        √自我陶冶法
        √懂得奉献
四、心态修炼之六积极的心态

1、什么是积极的心态？
√积极的心态带来积极的人生
√积极心态，让你拥有更多发展机会

2、如何塑造积极心态？
√用积极的心态看待市场环境、经济环境

   √凡是有人的地方，就会存在商机
√学会做梦
√排除干扰，做一只聋青蛙
√坚持自我激励，保持颠峰状态：《销售员成功口诀》



√拒绝拖延，立即行动
五、心态修炼之执著心态

1、什么是执著心态
2、塑造执著心态

√时刻牢记自己的使命和目标
√确立自己的人生信条
√养成良好的职业成功习惯
√敢于舍弃

   √培养自己坚强的意志力
     案例：猜猜他是谁？

第二部分：加盟商开发前期准备与拜访方法

一、加盟商开发的八大渠道来源
    1、媒体寻觅：报纸、杂志、电视、广播
    2、特殊场所：比如，EMBA课堂
    3、沙龙、论坛、展会
    4、新媒体平台：搜索网站 、行业交流群等
    5、熟人、朋友、亲戚介绍
    6、老客户转介绍
    7、行业杂志广告

8、关联公司人员
   案例：微信群，寻找客户的新途径

二、加盟商调查途径与方式
1、调查方式

      A.“扫街”式调查法
      B.跟随竞品法 
      C.追根溯源法
   2、调查内容

  加盟商基本情况调查
三、锁定目标加盟商
   1、选择加盟商的标准
   2、了解目标加盟商的需求
四、考察目标加盟商
   1、十大方面考察加盟商
   2、判断一个加盟商优劣的九大方面
五、加盟商开发的两大准备
   1、资料准备
      工具：活页文件夹
   2、仪容准备
      链接：职场人士的商务礼仪
六、加盟商开发的拜访技巧

1、拜访前的时间选择
   2、与客户接触的技巧



      角色扮演：如何拜访客户

第三部分：加盟商开发有效销售沟通谈判及成交建档技巧

一、认识沟通
1、销售是一门沟通的技巧
2、有效的沟通可以改变销售困局
案例：世界上最伟大的推销员

二、加盟商开发七大沟通技巧
1、用案例说服
2、帮客户算账
3、ABCD 介绍法
4、示范
5、使用证明材料
6、倾听的技巧
7、提问的技巧
   案例：某化妆品企业的 ODM 模式解析

三、加盟商沟通当中七大异议处理技巧
   1、需求异议
   2、产品异议
   3、价格异议
   4、促销异议
   5、权限异议
   6、服务异议

7、财务异议
      头脑风暴，如何处理以上异议
      案例：恒源祥企业的品牌+加盟工厂模式
四、认识谈判
   1、好业务是谈出来的
   2、营销人员应有的谈判观点
五、谈判高手的五项基本素质

1、察言观色的能力
2、谈判现场掌控能力
3、良好的心理素质
4、具有战略眼光

   5、坚持到底
六、谈判中的六大技巧
   1、迂回技巧
   2、“哭穷、诉苦”
   3、红脸、白脸
   4、职权有限
   5、巧用第三方
   6、改变谈判场所
      链接：中国式商务谈判与技巧



七、沟通谈判当中，如何巧妙给政策？
   1、给政策要用加法
   2、对客户政策要求用减法
   3、给政策力度要以次递减
   4、给政策要学会创造困难
   5、谈判要注意一些数字游戏
八、促销政策四大给予技巧
   1、多奖励，少返利   
   2、多实物，少返现  
   3、给物力不如给人力   
   4、政策最好连环组合
九、加盟商开发成交三大技巧
   1、好处说够
   2、坏处说透
   3、限时限条件
      案例：富士康、耐克、小米的OEM 合作模式
十、开发后的建档与数据库建立
   1、建档的三大原则
   2、档案（数据库）的三个层次
      案例：某连锁门店的数据库建立
      现场演练：建立有竞争力的门店数据库系统

第四部分：加盟商全面管理与维护技巧

一、加盟商管理的十四项基本工作
1、加盟商考核评估

附：加盟商考评表
2、提升门店营业力

附：有竞争力的门店运营管理系统
3、客户资料等数据库更新完善与分析运用
   案例：分析数据，建议取舍
4、协助做销售计划
   附：各种销售计划表格

    5、协助分销并做销售教练
6、跨界、颠覆，引导创新
   案例：跨界，创奇迹
7、培训各级渠道商及其员工
   工具：传帮带责任书及考评表
8、划分责任区域

    9、检查督促公司方案落实
   10、库存管理与存货周转
       工具：1.5 倍安全库存法则
   11、售点广告检查与优化
   12、检查促销活动执行



       工具：促销评估表
   13、回款，做订单而非拿订单
   14、收集市场信息，包括本品、竞品、市场等
       表格：竞品调研表
二、加盟商管理中的二个过程管理手段
    1、走动管理
    2、现场管理
       整改工具：整改意见书、反馈单
                 市场诊断工具：鱼骨刺图
三、加盟商日常管理的五项重点工作

1、提升现有门店业绩
   分组讨论：有多少种方法可以动销及提升门店业绩？
2、指导加盟商发货
   工具：发货频率表

    3、统一价格管理
4、门店分类管理
   附：分类表格
   案例：某企业终端管理与维护分享
5、促进上货率的提升
案例：某销售经理的工作误区

四、加盟商管理重点难点突破
     1、窜货成因及其处理
     2、价格战及其应对
     3、“落伍”老客户及其应对
     4、市场投入及其核销
     5、业绩提升的路径探索
五、加盟商客情关系构建与提升

分组讨论：有多少方法可以做好客情？请具体列出来？
1、常规性周期性的客情维护

1）周期性的情感电话拜访及其注意事项
2）周期性的实地拜访及其注意事项

2、重大节假日客情维护
1）贺词载体的选择
2）贺词内容的确定
3）道贺要亲历亲为
   案例：定制客情维护

3、重大营销事件发生时客情维护
1）乔迁
2）新店开业

4、个人情景客情维护
1）客户及其家人生日
2）非规律性重大喜事
3）非良性意外事件
故事《蒋介石善做生死文章》



视频：蒋介石如何做客情
5、“多管闲事”客情维护
6、重大环境事件客情维护
7、销售人员的个性客情维护
8、客情最高境界：经商不言商
9、客情打造关键：细节要到位
案例：生日祝福案例比较分析


