
自己定制一款白酒

产品名称 自己定制一款白酒

公司名称 安徽省老贡酒业有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 安徽省亳州市谯城区古井镇开发区

联系电话  13135474999

产品详情

 白酒招商
会是目前对于白酒企业或者大商常用的一种的招商形式，也被成为会销招商形式。尤其新产品上市在区
域内的广泛招商，比较适合应用会议招商的形式。例如：五粮醇、绿豆大曲等成功品牌均在招商会取得
一定的成功。    招商会形式的招商就是利用前期造势和核心客户拜访，中期邀请客户参加品牌会议
，后期签约打款合作的一种招商形式。那么我们如何组织白酒招商会？会议过程中有哪些关键点？需要
注意那些事项？会议的造势如何做？火爆好酒招商网根据实战经验，整理以供参考。   
一、前期招商会准备工作    1、 意向客户或陌生客户拜访。根据自我产品的“价位”和“品牌影响
力”，筛选目标区域的客户类型，制定拜访计划。在此过程中，要对行业现有的经销渠道进行调查，了
解现有渠道的经销商分布情况、经销商类型，了解经销商需求，了解经销商的经营状况等，那些经销商
对产品有兴趣并适合做我们的经销商。火爆好酒招商网建议，客户拜访采取3+3+3原则，拜访三个目标
客户、三个非目标酒水客户、三个快消品客户。    2、 白酒招商会相关物料准备。招商会的物料准
备工作是一项基础工作，对会议的造势直接起着关键作用。作者根据参加的会议，将其物料进行总结包
括：会场背景板、墙面广告（产品信息或者招商政策）、包柱、X展架（产品信息或者招商政策）、宣
传条幅、演讲台KT板、道旗、产品堆码展示、会议视频、音乐、会议须知牌、桌牌、拱门、空飘、航架
、邀请函、产品手册、工作证、嘉宾证、主持人确定、主持人会议串词等。提前十五日设计完毕，提前
五天制作完成。    3、 白酒招商会人员培训准备。招商开始之前，首先要对招商人员进行统一培训
，培训内容：商务礼仪、招商前的准备（名片服装等）、拜访经销商要带什么资料，如何找经销商，找
什么样的经销商、招商过程产品介绍、标准话术、如何与经销商谈判沟通，如何签定经销合同，如何办
理货款、如果遇到经销商的“刁难”该如何应对、经销商的拜访技巧、在招商中针对经销商的信息疑问
和意见如何反馈、招商会执行标准、招商会各项工作责任人、注意事项和环节、招商会现场氛围营造等
。人员是整个环节的关键的因素，前期培训是必备的工作。    二、会议主题确定    会议主题是
以品牌的背书，确定会议主题。一般分为主标题和副标题。例如：XX品牌XX区域财富说明会、XX品牌X
X区域上市发布会、 大品牌、大目标、大战略、XX品牌XX区域战略上市发布会等。根据品牌的发展阶段
和核心诉求制定会议主题，尽量主题设计“大气”。    三、会议地点和时间选择    地点选择：
火爆好酒招商网建议会议在四星级以上酒店，或省人大会议承办宾馆、酒店（政府类）。至少提前一周
预定酒店，提前与酒店营销部人员沟通会场布置事宜。    会议时间要点：会议时间选择在周末下午
2点——3点钟开始，6点左右结束，晚宴时间在6:30左右。根据当地习惯可自行调整。    四、招商
会议执行及关键点
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    1、 会议流程模板

    备注说明：环节可根据情况自行调整。    2、 会场关键点说明    ◆
产品堆码处配有专人进行产品讲解和品尝服务；    ◆ 会议现场有专人进行会场秩序维护；   
◆ 所有参会工作人员全部正装出席；    ◆ 会议现场音响设备需提前一天进行调试；    ◆
会议现场安排专业摄影师和录像人员；    ◆
所有会议现场发言稿和串词需提前一天进行排练；    ◆
提前三天发放邀请函，且经多次电话跟进或者当面予以提醒；    ◆
每一项具体工作需责任到人，制定详细的工作推进计划；    ◆ 会议开始前2-3小时，驻地经理/片区
经理继续针对邀约客户进行电话联系，确认客户能够准时参加。    3、
会场品鉴区关键点说明    ◆ 必须全品项展示；    ◆ 必须进行开盒展示；    ◆
产品摆放一定要生动化，有特殊造型；    ◆ 在条件允许的情况下，以展架形式陈列；    ◆
产品陈列需辅以物料宣传，如易拉宝、KT板等；    ◆
要有专人在展示区负责介绍产品，只介绍产品不讲解政策；    ◆
产品手册摆放在产品展示区。    4、 自我员工相关要求说明    ◆
所有司机一律不准喝酒；    ◆ 会议筹备人员会议当日上午9：30之前到达会场；    ◆ 男员工不
留胡须，剪短发，着工作服，内穿洁净的白衬衫，打领带，穿深色袜子、深色皮鞋，佩戴工号牌；  
  ◆ 女员工化淡妆，长发束头或盘头，着工作服，内穿洁净的白衬衫，深色皮鞋，佩戴工号牌。   
 五、招商会后期跟踪    1、 会议当天跟踪；会议结束后，利用晚宴时间，由区域经理和分管的客
户进行交流沟通，对于意向较大的客户，晚宴后邀请参加小型客户洽谈会。由企业董事长或者总经理亲
自参加，对于客户的问题和不明白的地方，逐一进行解答，争取直接签约。对于一些较为的特殊的客户
，区域经理可以直接到下榻酒店的房间，当面进行沟通，促进其缴纳保证金，签约。    2、 公司领
导在宾馆开设套间，随时接待经销商，帮助一线销售人员，促使经销商下定决心；并安排财务人员收取
保证金。    3、 对于参加招商会，而没有签约的经销商。要按区域进行分内整理。尤其是当天没有
签约，但意向较强烈的客户要安排人员跟踪，进行进一步的洽谈。必要时上级主管应该予以支持。  
  4、 在招商过程中经销商会提出各种的问题和意见，作为招商人员，一定要及时的对经销商信息反馈
进行整理，然后上报给上级。    5、 对于已经招商成功区域，而没有打款发货的客户，要安排该区
域销售人员保持接触。目的有三点：1、防止签约客户反悔。2、防止提出一些苛刻条件，无法满足。3、
制定详细的产品推广计划，促进产品上市。    以上是火爆好酒招商网针对招商会前中后期一些工作
的见解诶，希望对我们的白酒企业和组织招商会的区域人员有一定的帮助。其实招商会可大可小，但是
都是以招商和品牌推广为核心目标，任何关键环节都需要精细化去运作，才能起到一定的效果。
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