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连锁企业发展很多直营门店，都会遇到一个困惑，辛辛苦苦赚来的钱，又拿去开店
了，明明资产盘起来这么多，现金流却少得可怜。

如何破局？

好像大多数的企业家第一想到，放开做招商，启动招商的前提是，我有好项目，这
个项目我总结出了成功的经验，我可以帮助加盟商选址、建店、开店，团队管理和
做投资回报分析了。

明确拓展目标

其二，明确加盟对象，越清晰就越能招到商，同时明确招商负责人，组建招商团队

其三，制定招商方案，例如招商的流程设计，到招商的推广方式，形成招商手册，
最后举办招商会

其四，把加盟商分类，持续跟进。

即大纲如下：

一、明确招商目的二、设置招商部门三、制定招商方案四、招商对象分类

一、明确招商目的
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我们看看招商的定义:

通过宣传、谈判等各种方式,说服和吸引投资者或客商参与共同经营的商业行为。

一个要长远发展的企业,其招商目的应与那些只顾眼前或短线利益的企业、个人不同
，其根本目的应该是打动和争取消费者，从根基上启动和占领市场,把招商仅仅作为
市场开发的手段和工具之一，而不是企业的终极目的。

招商团队架构

因此,一般来说在招商期间应将招商部门与其它业务部门独立开来，并赋予其一定的
职级高度、权限，以及有别于一般销售的激励机制，使其尽量在整体企业组织框架
中享有较为灵活的权限。
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整体招商方案设计：

（1）招商人员准备（2）设置招商机构（3）招商广告创意、媒体选择与发
布（4）1次信息处理(来电、来函)（5）2次信息处理(书面回复)（6）邀请
（7）签约（8）督促履约（9）移交物管部（10）进入正常经营环节

2、招商推广方式
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招商对象分析

在实际操作中,可以根据“应招者”不同的情况采用有针对性的方式开展招商活动。
也就是通过推广引流来的加盟商要分类跟进，例如：

第一类——签约加盟商;第二类——即将签约加盟商;第三类——潜在加盟
商;第四类——一般加盟商;第五类——无希望加盟商。

通过分析，可以简单给五类加盟商制定不同的跟进策略:

                                    4 / 5



智行理财网
招商银行1 N

对于第一类加盟商（签约加盟商）：
经常走访，了解经营情况，保持友好关系，提供各种服务。

对于第二类加盟商（即将签约加盟商）：重点拜访，反复宣传，耐心说服。

对于第三类加盟商（潜在加盟商）：
以关心为主，经常打电话、寄送资料，通报市场发展情况,努力把他们发展成为第二
类客户。

对于第四类加盟商（一般加盟商）：顺其自然，有机会决不放过。

对于第五类加盟商（无希望加盟商）：一般关注,观察有无可能转变。

对以上五类加盟商必须进行详细登记，每月分类整理，不断地把第四类客商上升到
第三类，把第三类客商上升到第二类，把第二类客商上升到第一类。

如果招商部门随时贮备50-100个三类以上的客商,就会每天工作忙碌,每月进展神速
。

私信团长，领取系统连锁标准化表单，备注：连锁表单
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