
             连锁招商加盟能力与技巧

授课对象：销售、招商人员

课程收益：内容丰富、详实、落地、提供工具与方法，提升学员的

招商知识与技巧,协助企业顺利招商；掌握谈判技巧。

培训课时：1-2 天

确保效果的培训方式 

1 采取：理论讲解、提出问题-分组 PK-老师专

业点评-理论归纳-转变为学员的实操工具或流程。

2 整个培训包括案例分析、现场解答、团队竞争等形式，

让学员在紧张、热烈、投入的状态中。讲授的观点简单

实用，容易掌握记忆，学员可以系统地学习相关的理念、

原则和方法，可以学完就用，而且用之有效。

课程内容：

第一章：招商的基础知识

一、招商的核心与逻辑

1. 招商的核心是成交，

2. 满足客户需求，

3. 价值交换。

4. 帮客户赚钱

5. 招商是双赢思维

6. 招商是合作开始



二、招商的主要步骤和流程，

1. 招商前的策划，

2. 客户与市场的定位

3. 目标市场

4. 产品及连锁的特色

5. 销售区域的选择，

6. 客户的选择，

7. 市场的分析，

8. 招商政策的制定，

9. 招商手册的撰写，

10.招商合作条约的制定定，

11.招商话术和技巧，

12.招商谈判。

13.招生签约

三、招商人员需要具备的素质 

1. 基本素质先行 

2. 传统基本功要扎实 

3. 移动互联网思维能力 

4. 学习和创新能力 

5. 团队建设能力 

6. 个人品牌打造能力 

7. 优质社交能力 



8. 强势的领导能力 

四、招商失败的 8 大原因

1. 缺少诱人模式

2. 贪大求快

3. 急来抱佛脚

4. 未抓住宣传重点

5. 团队不专业

6. 没搞清连锁定位

7. 后期跟踪不足

8. 样板没有可参照性

五、招商成功的 10 个关键

1. 有效整合招商信息

2. 建立完美的样板市场和客户

3. 良好体验

4. 营造良好的招商氛围

5. 基础过硬是招商的基础

6. 建立有强大执行力的团队

7. 有效规避招商风险

8. 制定切实可行的策划方案

9. 好传播能给招商加分

六、连锁招商的启示

1. 软服务大于硬件



2. 解决急难愁盼

3. 个性服务产生差异化

4. 融入客户生活

5. 客户信息数据管理

第二章：招商体系的搭建

一、招商团队的组建 

1. 如何组建强有力的招商队伍 

2. 招商团队的组织架构的建设 

3. 要建立一个完善的招商组织体系 

二、招商团队的培训 

1. 企业内部的固定培训 

2. 实战技巧模拟演练 

3. 员工需求式的针对性培训 

 三、招商人员的管理制度 

1. 招商人员基本职责 

2. 招商人员管理制度 

3. 招商人员表格工具 

四、 招商动员会怎么开

1. 动员会的仪式感 

2. 干净利落的一小时会议 

3. 参会的 PPT极简主义 

4. 会后的追踪系统 



第三章：招商的营销与传播 

一、 意向客户的会议营销方法 

1. 会议营销的准备前提 

2. 实施的步骤和方法 

3. 会场的重要细节 

4. 营销总监新品上市发布会的发言要点 

5. 流程具体内容 

二、互联网平台的招商传播方法 

1. 用分类广告吸引经销商 

2. 给潜在客户发邀请函式的招商 

3. 精心编辑制作宣传文图 

4. 行业网络社群的招商 

5. 媒体软文招商 

三、玩转公众号招商传播 

1. 增加粉丝，粉丝是基础 

2. 推广的侵略：让二维码无处不在 

3. 给受众一个扫码的理由 

4. 优质文案＋吸引人订阅的广告噱头 

5. 员工推广，全员推进 

6. 内容营销的有效应用 

四、个人微信朋友圈的招商方法 

1. 个人品牌打造的要点 



2. 产品卖点的提炼技术 

3. 建立个人品牌圈层 

4. 朋友圈的工整与规则 

5. 交易记录的有效展示 

6. 团队气氛的展示 

五、连锁包装与策划，

1. 说人话听得懂，

2. 不洗脑，是加配，

3. 注意热点题材，

4. 好换角度帮你转搭便车，

5. 造型师包与书包为先。

6. 有样板能证明。

7. 策划活动创意方法与活动方式

六、策划的误区

1. 毫不知情出方案、

2. 提供信息有偏差

3. 只看创意和费用

4. 一味追求低成本

5. 策划就是修鞋匠

6. 策划法力无边

七、创意方法

7. 头脑风暴法



1.信息交合法

2.强制联想法

3.设问法

4.创意马拉松法

第四章：招商加盟谈判的实操

一、招商沟通的基本步骤

1. 步骤一：事前准备

2. 步骤二：确认需求

3. 步骤三：阐述观点

4. 步骤四：处理异议

5. 步骤五：达成目标

6. 步骤六：落地实施

7. PPT 制作的主要原则

1) 每片最好６～８行

2) 每行最好６～８个字

3) 合适美观的字体和字号

4) 美观的页面设计

5) 每片最好一个主题 

6) 内容设计合理，有针对性

7) 工具：卖点提炼技巧

二、招商演讲过程

壱、 开场白



1. 称呼

2. 问好

3. 感谢

4. 自我介绍

5. 气氛调节

弐、 演讲内容

1. 阐明意图

2. 明确观点

3. 以符合逻辑的顺序演讲

4. 核心内容展示

参、 总结部分

1. 如何结尾

2. 结束时要集中听众的注意力— 收缩性语句

3. 总结：回顾内容、强调重点、得出结论

4. 启发性问题

5. 工具：FBAE介绍法

6. 工具：SPIN介绍法

7. 案例：邦迪的产品故事化

四、招商会的过程控制

（一）“编”

1. 活动策划 

2. 主题确定 



3. 专业讲解内容 

4. 工作流程 

5. 人员分工 

6. 话术 

（二）“导”

1. 会场控制 

2. 主持人 

3. 对应服务 

4. 会场布置 

5. 吸引人的方法

(三)、“演”

1. 事前准备 

2. 专业评审

3. 现场演练

4. 会议控制

5. 合作者 

五、招商宣传谈判四个要点

1. 引起注意

2. 激发兴趣

3. 增强欲望

4. 适时结束

六、谈判说服技巧



1. 说话的艺术

2. 说服的法则

3. 说服能力演练

七、谈判的筹码与让步技巧

1. 什么是谈判筹码

2. 让步的艺术

3. 筹码与让步的关系

4. 如何拉高自己的谈判筹码

八、谈判中的筹码

1. 价格，

2. 专业知识、

3. 空间资源，

4. 信息人力资本、

5. 品牌

6. 行为。

九、价格策略成本五大障眼法，

1. 最小单位法，

2. 时间细化法，

3. 比例演示法，

4. 采购成本使用成本法，

5. 价格公开法

第六章、客户的成交



一、客户成交前提条件

1. 样板市场与样板客户

2. 如何建立个人信任感 

3. 如何寻找契合点 

4. 如何营造成交氛围？

5. 卖产品不如卖方案 

6. 业务费用不够怎么办

7. 搞定大客户的四项基本原则 

8. 大客户成交预测五步法

9. 大客户成交的“六脉神剑” 

10. 成交的七大信号

二、解除客户抗拒感的十大步骤

1. 先发制人以防为主，

2. 塑造形象生意红火

3. 客户忘记不要再提

4、转移话题，，

5. 巧将异议变卖点，

6. 用产品的其他利益对客户进行补偿，

7. 提供适当的资料以及他反对理由，

8. 让客户回答自己的反对理由，

9. 承认对方的反对理由，

10. 使反对具体化。



三、成交的 N种方法

1.  直接要求成交法 

2.  非此即彼成交法 

3.  特殊让步成交法 

4.  最后机会成交法

5.  激将成交法 

6.  假设成交法 

7.  小点成交法 

8.  保证成交法 
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