
        
            
                
            
        

    
连环计之智擒经销商
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开篇语：古人说，谋定而后动。在竞争日趋激烈的今天，我们更应该讲究销售过程中的谋略智慧。从事销售工作两年多来，对此颇有心得。现在将自己开发经销商的一个成功案例写出来与各位同仁分享，希望对各位有所帮助。

 

一、初探军情

 

2004年8月，我奉调江苏。在对全省市场做了初步分析后，我决定以盐城为突破口，打造样板市场。随即我迅速赶往那里，着手开发当地的一级经销商。

经过几天的暗访调查得知，L君是当地一家实力较强的小家电批发商，目前主要代理美的，艾美特等品牌。由于此君是维修工出身，维修能力很强，对于我公司这样售后服务非常欠缺的企业来说，该批发商无疑是最佳选择。

锁定目标后，我和该君进行了初步接触。由于他代理的品牌销量不错，赢利也还可以，第一次见面，此人对合作不怎么感兴趣。网中的鱼怎能让它跑掉？我迅速调整战略，开始对其实施连环计。

 

二、引蛇出洞

 

我决定拿公司的新产品-电压力锅做突破口，此产品市场上尚无领导品牌，属于诸侯割锯阶段。根据前几天的调查结果，我得知了竞争品牌B在当地卖场销量非常不错，且售价较高，是我司出厂价的2-3倍。我决定利用这一有利条件作为突破口，初步打动经销商。

在随后的一次拜访中，我看L君店里比较清静，决定果断出击，邀请此君出去逛逛市场。虽然不是很情愿，但此君还是答应了我的请求。于是我们打的来到了当地苏宁店。

由于是有备而来，在店内转了一会，我就引导着L君来到了竞争品牌B的专柜面前。B品牌的促销员看来了顾客，立刻开始了积极的推荐。于是，在我的有意引领下，该促销员把我要展示给L君的资料介绍了个遍，为打动我们，她还把近期的销售清单拿给我们看。初步一分析，该店的月销售量有两三万，利润非常可观。从苏宁出来，L君显然心有所动，怀疑的态度也没以前那么坚决了。

 

三、顺藤摸瓜

 

一看形势有所转机，我心中暗喜，连夜制定出了市场操作方案，第二天一早前去拜访经销商。L君态度倒比以前热情多了，泡茶递烟的。然而在看了我的方案后，却仍然不置可否，只是不断给我加水。显然，此君还是有所顾忌。看到这个局面，我决定趁热打铁，一举解除他的后顾之忧。于是向他建议说，我能否随同他的送货车一起到下面的网点去看看反应。L君爽快的答应了。

随后的几天，我就跟着货车司机拜访L君的下面网点。我对网点采取了模糊概念的策略，说L君准备经销我们的产品，现在下来调研一下，好制定市场启动方案。恰逢公司正在进行“千店工程”计划，对优秀的零售终端给予政策支持，包括门招制作，展柜配发等。于是，借着L君的巨大影响力和公司的政策支持，在第一次进货是现款现货的条件下，我很顺利的就和多家零售店达成了基本协议。

精彩推荐：

 

四、虎假虎威

 

拿到这些协议，我知道离成功已经不远了。随后的一切都如预计中的一样，我和L君开始认真地商谈合作事宜。经过几天的奋战，我们达成了基本的一致，但是对于重要的事项如首批进货额度，付款方式等仍存在争议。由于我手中握有协议等王牌，因此在谈判过程中一直不慌不忙，稳坐钓鱼台。

 

五、温柔一刀

 

正当谈判进入关键的时候，货车司机告诉我一个重要的消息，过几天就是老板娘39岁的生日了。这真是一个额外的收获！我立刻开始准备最后一击。当老板娘生日那天，39朵鲜艳的玫瑰如期而至。那一天，老板娘分外激动，连敬了我好几杯酒，说好久没有享受这么温馨的场面了。听着L君一口一个哥们，我知道大功告成了。

 

六、捷报频传

 

果然，第二天L君就打电话过来，兄弟，就按你说的办，咱把合同签了！挂断电话，我长长地嘘了口气，我知道，好戏就要开场了。事实证明，L君确实是属于那种要做就做最好的人，当我们正式合作后，立即开展了一系列气势磅礴的市场推广。现在，L君已经成为我们公司经销商队伍的中坚力量！

 

结束语：

 

商场如战场，关键是如何有效布局，一旦能够风生水起，则必将势如破竹
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