
渠道开发与招商谈判
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。
课程时长
两天（12小时）
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）
一、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
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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）
一、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）
一、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
3、门店投资回报率分析表
不同类型门店投资回报分析表
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
三、十大精准招商模式
1、地推招商
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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）
一、经销商沟通谈判技巧
1、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？
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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

1、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；

2、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；

3、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；

4、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；

5、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。

（全课程目录完）
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