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内容概要

本书以经销商策划和实施一场招商会为主线，把招商会分为招商策划、招商运筹、招商筹备、招商运
作、招商促进五个阶段，五个步骤环环相扣，从实战的角度出发，把招商会组织实施的每一个环节都
作了详尽的描述，经销商朋友参考本书可以直接组织实施一场有效的招商会。
　　经销商招商的实际操作流程是本书介绍的重点内容，本书将用较大的篇幅对这部分内容加以详细
的讲述，尽可能把招商过程中的每一个细节都介绍、分析到位，使经销能够依照本书并结合自身实际
，就能按部就班地进行招商操作，以降低招商的风险，增加招商成功的机会。
    完善的招商策划、严密的组织运筹和精心的筹备、招商会现场的精确控制以及招商会后的跟进服务
的执行到位，相信招商会都会有收获。
但是，良好的招商技巧也仅仅是成功的开始，最终决定招商效果的还是经销商的诚信、实力以及政策
的执行到位，如果没有这些作为保障，招商会的繁荣也只能是昙花一现。
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作者简介

陈勇先生，毕业于河北工业大学，工商管理硕士。
曾任职于鲁能泰山集团、北京某顾问公司，在十余年的工作实践中积累了丰富的企业管理经验，曾经
为多家企业进行过咨询和诊断服务，尤为擅长于企业组织结构和市场运作等。
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章节摘录

　　第一节　经销商招商现状　　目前的招商现状　　招商作为一种最具中国特色的营销手段，已悄
悄改变了无数中国企业命运。
因为招商能快速回笼资金、组建渠道以及形成借用的关系，招商已成为众多企业青睐的香饽饽。
很多招商会为企业创造销售奇迹亦下了汗马功劳。
　　事实上，招商是基于资源整合的目的，利用加盟商在当地市场的资金和网络资源，实现产品销售
，其优势是通路建设速度快，加快了产品市场渗透速度，争取竞争机会，同时销售网络的建设和维护
成本相对较低。
　　经销商作为品牌企业的“省长”、“市长”，独立负责一个省、市或几个省、市区域的加盟商招
募和管理工作，因此做好区域内的招商，扩大自己的实力和规模，也就成了经销商工作的重中之重。
对于很多品牌特别是新进入市场的品牌经销商来说，招商也是打开市场最关键的一步棋。
　　但是现如今，即使是长期从事招商工作的经销商也感到招商遭遇到了前所未有的挑战。
现在各种运营规模式应运而生，各种媒体上招商广告越来越多，各种招商模式层出不穷，经销商招商
投入了大量的人力、物力、财力，但却并不一定能获得好的回报。
越来越多的经销商感觉到加盟商成熟了，加盟商找产品、选市场更加趋于理性，更加实际了。
在这种情况下，经销商如何进行区域招商？
采用何种方式招商？
成为困扰着每一个品牌经销商的难题。
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编辑推荐

　　经销商招商的实际操作流程是《经销商区域招商》介绍的重点内容，《经销商区域招商》将用较
大的篇幅对这部分内容加以详细的讲述，尽可能把招商过程中的每一个细节都介绍、分析到位，使经
销能够依照《经销商区域招商》并结合自身实际，就能按部就班地进行招商操作，以降低招商的风险
，增加招商成功的机会。
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