最实用的白酒招商话术大全-
2016年作为白酒行业转折性的一年，大部分商家和企业开始回暖，市场也在持续回升。对于大部分参展的企业或者品牌商来说，糖酒会结束后的首要工作就是招商.，并且以拜访式面对面沟通.招商形式为主。



　　在招商过程中我们不免遇到各种各样的问题和困惑，不知如何回答客户，很多公司也会通过系统性培训招商人员后才开展工作。



　　那么我们在招商过程中都会遇到那些问题？我们该如何回答？作者通过在招商过程中的实战经验和调研，特总结成标准话术仅供大家分享。



　　关键点一



　　借力打力，规避劣势，举例阐释



　　问题：说实话，你们产品的酒质没问题，品牌也不错，不过现在新品做市场很难。



　　回答：*总你说的很对，一个品牌从研发到上市再到被消费者接受，需要一个过程，知名度创建有一个过程，暂时没有知名度的东西并不代表不是好东西。



　　做生意这么多年，您一定知道，新产品利润是最丰厚的，同样也是建立自己公司品牌的契机。



　　比如我们湖南的*老板，上个星期运营我们的产品，一周出货400件，目前现在每个月都有1500件的销量。



　　关键点二



　　树立威信、背后资源、打消顾虑



　　问题：现在做品牌，靠我们经销商肯定不行，还是要看你们公司怎么运作。



　　回答：*总，一看你就是对市场非常了解，对品牌运作特别熟悉的商家。现在的名酒商家几乎都是依托了企业的资源和运作才达到了现在的程度，我们品牌目前背后的资源是**集团的公司化运作，同时也已经打造出了**品牌等。



　　同时我们也专门聘请了专业的营销策划公司和业务服务团队，关于市场运作方面*总您大可放心，我们面对的全国市场不仅仅是随便做做。



　　关键点三



　　产品质量第一，数字说话



　　问题：我也想和你们合作，而开始你们产品价位太高了，在我们这里卖不掉。



　　回答：**总，你说的这个问题的确是我们最关注的问题之一。价格和价值永远是划等号的，我们产品是**酒厂原厂生产，国家级酿酒大师***亲自勾调，相对一些粗糙.的产品固然价位略高。



　　但是价位高正是价值高的体验，目前消费者升级明显，越来越注重消费产品的质量，同时我们产品的毛利率在**%以上（以数字形式和客户沟通），公司还会又月返、季返、年返，整体算下来利润还是很客观的。因此我相信本产品和贵公司的合作一定可以全面打开市场。



　　关键点四



　　生产工艺标准化语言表达



　　问题：我在糖酒会品尝了你们的产品，整体酒质不错，就怕不能长期保持稳定的酒质。



　　回答：*总，这一点您说到了关键点，酒质是一个品牌赖以生存的根本，如果酒质批次不同酒质不同，那我们肯定不能在市场生存。



　　再俗点说连质量都不能保证，我还敢开门做生意啊？我们想寻求的可不是短期的生意，我们需要的是长期的合作。www.hengguzy.com


　　我们酒厂从原料采购、酿酒加工、成品灌装、包装出库均有严格的审查制度，一瓶有问题我们也不出厂。（尽量把生产工艺特殊语言表达出来）



　　关键点五



　　无条件帮助客户解决



　　问题：你说你们的酒质多么好，那么万一除了问题怎么解决。



　　回答：*总您说的很对，人不怕一万就怕万一，当然谁都不希望出问题，但是因为运输的问题,有可能影响产品质量，所以我们会仔细分析，如果确实是我们的质量问题，您放心，那就按合同协议办事，决不让您有任何后顾之忧，我们的服务队伍也会竭诚为您服务。



　　 关键点六



　　调货条件、无风险操作



　　问题：做你们的商家，一些不好卖的品种可以调货或者退货吗？



　　回答：*总，这个问题我相信是每个商家都需要关心并且关注的问题，我们**品牌给予客户的承诺中就包含了零风险操作机制.，打消客户的后顾之忧，如果客户在六个月以后产品出现滞销或者市场难度特别大的，我们可以根据市场需求进行调货或者退货服务，但是我们在进货之前肯定以市场需求点为核心进行进货，我们业务人员会协助您们所有的商家开展此工作。



　　 关键点七



　　市场支持条理清晰陈述



　　问题：你们这个品牌有没有市场支持，都支持哪些方面？



　　回答：*总，没有市场支持，我们把产品裸价给您，我相信您也不好做。我们针对我们所有的商家都有各种市场支持，目前我们主要支持包括：人员培训、渠道铺市、终端物料、消费者品鉴、连锁超市条码费、地聘业务员、活动展销等，凡是对市场有利的市场投入我们是全程策划操作，我们专业的营销策划公司会针对每个商家制定不同的活动方案。



　　同时我们也建议我们的商家前期也要拿出自己的利润来做市场，共同打造一个大平台。



　　 关键点八



　　区域独家代理机制、保证客户权益



　　问题：您这个品牌是什么招商模式，是独家代理吗？



　　回答：*总您好，我们这个品牌从开始运营就已经把商家模式确定了，实行的是区域独家代理模式，在客户签约的区域内不允许设置第二个经销商，连锁KA卖场除外。



　　我们首先要保证客户的自己经营范围的权益，同时还要遏制商家之间的窜货情况，保证每一个客户都要在自己的圈子.里面做生意做品牌。



　　 关键点九



　　宣传内容条理化



　　问题：你们这个品牌有哪些宣传吗？或者准备做哪些宣传？



　　回答：**总，你这个问题提的非常好，也正是我马上要向你解释的内容。目前我们公司在网络推广、公众号、线下广告设计、演唱会赞助、公益活动均在开展品牌推广。



　　并且我们也在和**明星洽谈品牌代言事宜，已经基本确定。尤其在线下广告宣传层面，我们公司配有专业的营销策划公司专业针对每一个细分市场制定品牌宣传方案。



　　 关键点十



　　确定再次回访时间



　　问题：你们的东西我了解了，我考虑考虑再给你回复。



　　回答：好的*总，大家合作必定不能盲目。那我过一周以后再回访您，期间您有什么问题都可以随时问我。希望和贵公司早日达成合作，共同发展。
