精准营销之区域市场开发与招商技巧

【培训对象】大区总监、区域经理、业务员、招商人员
【培训方式】讲授、现场练习、角色演练、案例分析、分组讨论、头脑风暴
【课程目标】
盛老师根据自己多年一线市场的实战体会，结集而成，抛弃多数渠道类课程的套路，为行业订做一门实战、实在、实用的精品课程。此门课程，您可以通过系统的讲解与互动，与盛老师一起分享其独家观点，最难能可贵的是，盛斌子老师提供其原创的的参考工具：
模块一：市场开发
1、 渠道模式诊断
1、 经典的渠道模式与设计与创新
2、 启示：渠道模式设计的关键因素
3、 厂商渠道模式合作的十大创新案例（原创独家经典）
1) 事业部
2) 合伙制
3) 四专型代理
4) 全程协销
5) 商学院模式
6) 决策委员会模式
7) 众筹+合伙
8) 股份公司
9) 运营中心模式
10) 分公司模式
4、 原创：产品－渠道－市场三维策划图
2、 精准营销之市场开发
1、 市场如何细分
1) 如何用大数据寻找经销商？
2) 原创分析：如何将竞争对手的客户第一时间锁定？如何在市场开发会现场第一时间搞定全场客户，让他们成为我们的粉丝？如何将竞争对手的招商信息一网打尽？
3) 经销商的选择标准是什么－原创排名分析法
4) 如何通过“望闻问切”快速锁定客户？
5) 原创经典：什么是网络地图？如何将区域市场进行分级管理？
6) 案例分析：XX经销商是否合适？
2、 差别化利益
1) 什么是经销商内心强烈的渴望：挣大钱、挣长久的钱、挣放心的钱
2) 什么是产品维度？价值维度？
实战案例：某业务员快速锁定经销商需求的123法则
3、 出奇制胜市场开发16招（原创经典）
1) 网红+直播+全网裂变模式
2) 实地寻找与创新
实地寻找的5种创新模式，8种客户类型
3) 裂变式招商
如何构建流量池将短视频+裂变程序+社群进行转化
4) 自媒体招商3法
1) 会员引流的2种方式
2) 微营销社群引流的裂变模式
· 朋友圈
· 小程序
· 社群
· 订阅号
3) 引流裂变新方法：短视频+裂变小程序+社群
1. 网红定义
1. 什么样的人才能成为网红
1. 网红做什么？
1. 直播的蓄客机制与裂变机制：如何设计分销海报，如何进行私域流量池
1. 小程序的定义
1. 小程序的三层分销机理
1. 直播的话题设计
1. 小程序+社群的5种方法
1. 小程序+社群的裂变：种子客户、超级视频、超级海报、超级素材
1. 社群中人员分工与角色扮演
1. 直播的转化
案例：某消费企业直播+网红+裂变程序+社群的持续转化，收割百万流量的玩法
5) 大数据流量池
6) 网络招商
7) 转介绍
8) 三位一体招商
直播+网红+体系招商的模式
9) 样板市场
10) 传统媒体
11) 商会、协会
12) 实地寻找
13) 其他


3、 会销引爆
1. 会销的基本做局
1. 基本服务
1. 增值服务
1. 硬性洗脑
1. 软性洗脑
2. 会销的信心流程设计
1. 公司实力介绍 
1. 新品展示与推介 
1. 相关政策宣讲 
1. 专题培训 
1. 产品体验自助西式餐点 
1. 红酒、咖啡、茶饮 
1. 灯光、钢琴、音乐 
1. 微电影 
1. 现场布置
3. 潜力网点的成交
1. 解答客户的疑问 
1. 表达合作态度和信心；
1. 确认对方合作条件、态度；
1. 正式明确合作关系、签定合作协议； 
1. 收取加盟保证金
1. 采取终端展示空间支持；
1. 确认终端展示方案、出资比例、施工周期；
1. 培训导购人员、跟进终端建设、设计开业促销、策划市场推广活动； 
1. 拟定老板、店长统一总部培训的时间 
1. 协助第一次进货，明确价格政策，标价；

模块二：销售技巧

第一 章：客户的开发与初次接洽 
一、客户开发的常用的五种方法 
二、初次接洽客户最棘手的三种场景分析【课堂讨论】 
三、初次接洽客户时客户的三种心理分析【课堂讨论】 
四、建立初次接洽客户时的三个目标 
五、训练初次接洽客户的开口时的前三句话【实景训练】 
六、主动热情接洽客户的基本礼仪【视频案例】 
七、如何做到不给客户压力 
八、如何找准决策人 
九、训练销售学会给客户讲故事【实景训练】 

第二章：客户需求的探询 
一、呈现没有探询客户需求的后果 
1、不主动了解客户需求的后果 
2、想当然客户需求的后果 
3、需求不因人而异的后果 
二、建立客户需求的标准——不是产品是客户的利益【实景训练】 
三、探询客户需求的五大方法模型建立 
1、少说多听 
2、问题提示 
3、提出高质量的问题 
4、多提个人问题 
5、主动讲出自己的故事 
四、聆听的基本法则【视频案例】 
五、引导客户主动开口介绍需求的两种常用方法【视频案例】 
六、高质量问题的四大核心定义【视频案例】 
七、如何由表及里的探询需求【视频案例】 
八、客户不愿说出需求怎么办 
九、如何创造出客户的需求【视频案例】 
1、锦上添花法 
2、雪中送炭法 
十、如何引发客户的兴趣，找到和客户共同的话题【视频案例】 

第三章：产品/服务呈现与沟通技巧 
一、沟通模型的建立【视频案例】 
二、沟通中容易出现的三个问题 
1、分叉的频道 
2、关闭的频道 
3、争夺频道 
三、导致沟通问题的三种常见心理【实景测试+视频案例】 
1、自私 
2、自大 
3、自我 
四、不同类别人群的沟通方式 
1、理智型 
2、顽固型 
3、冲动型 
4、傲慢型 
5、挑三拣四型 
6、斤斤计较型 
7、喋喋不休型 
8、沉默寡言型 
五、产品/服务呈现的基本功训练【实景训练】 
1、为什么自己讲得很清楚，客户却不明白 
2、为什么自己说得很专业，客户却听不懂 
3、为什么明明很熟悉的内容，见了客户却说得语无伦次 
4、怎样在有限的时间里，最好的呈现自己的产品/服务 
六、产品/服务呈现的NFABI介绍法【视频案例】 
七、沟通与产品/服务呈现总结——不求面面俱到，只求客户想要 

第四章：邀约客户与跟进客户 
一、客户跟进时的四个常见问题探讨 
1、为什么要做客户跟进，不跟进有什么后果 
2、客户跟进的频率及周期是怎样的 
3、客户跟进的目标是什么 
4、为什么之前聊得很好的客户，在电话跟进时态度会发生巨大变化 
二、分析客户接听销售电话时的三个思维定式 
三、客户跟进前留下的三个伏笔【实景训练】 
四、客户跟进电话的开场白【实景训练】 
五、客户跟进回访/邀约的五大步骤【实景训练】 
1、开场白 
2、多个目的 
3、提出请求 
4、要求承诺 
5、一点压力 
六、通过六次跟进成功邀约客户的流程【实景训练】 
七、从客户跟进与邀约中挖掘销售自我的潜能【视频案例】 

第五章：客户异议的处理 
一、分析客户产生异议的三大原因 
二、建立处理客户异议的目标 
三、客户异议处理模型的五大方法【视频案例】 
1、确认理解 
2、引导语言 
3、讲故事 
4、控制话题 
5、设立标准 
四、异议处理的基础话术训练【实景训练】 
1、垫子的话术训练 
2、迎合的话术训练 
3、主导的话术训练 
五、通过讲故事解决客户异议的三种方法【实景训练】 
六、谈判中的客户心理博弈【视频案例】 
七、如何主导话题设立谈判标准【视频案例】 

第六章：议价和商务谈判技巧 
一、分析客户议价的心理需求【案例讲解】 
1、价值区间的两个案例分析 
2、建立客户议价心理模型——客户要的不是便宜，而是…… 
二、客户的讨价还价的三次攻势及应对策略 
1、口头要求 
2、竞争对手 
3、最后通牒 
三、客户一见面就开始谈价格怎么应对？【实景训练】 
四、客户提出竞争对手更便宜怎么办？【实景训练】 
五、给客户让价后他还要继续往下砍价怎么办？【实景训练】 
六、客户说再少XX钱我就订了，要不我就走了怎么办？【实景训练】 
七、议价的基础话术训练【实景训练+视频案例】 
1、制约 
2、互惠 
3、承诺一致原理 
4、TMD法则 
5、永远吃亏法则 
八、议价的三大原则 

第七章：协商和成交 
一、成交时遇到以下问题怎么办？ 
1、客户说我再考虑考虑？ 
2、客户说我要再商量商量？ 
3、客户说我今天没带定金？ 
二、成交的三大原则 
三、关注三个客户发出的成交信号【视频案例】 
四、成交的五大常用技巧【实景训练+视频案例】 
1、从众心理 
2、短缺效应 
3、假设成交 
4、示弱成交 
5、霸王硬上弓
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