
代理商策划方案



代理商策划方案

【篇一：代理策划书模板】

 关于代理销售李宁服饰的谈判
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 10.结尾

  关于代理销售李宁服饰的谈判策划书

 1.谈判主题

 本次谈判旨在通过本公司—— 江苏新合作常客隆连锁超市有限公司

与中国李宁体育用品有限公司在产品系列、佣金率、销售额、支持费

用、销售网点、违约金、互派人员和支付方式等一系列问题上的谈判，

使两家公司达成销售协议，在保证一定销售额的情况下获取佣金和支

持费用，并在其他一系列问题上达成一致，常客隆为李宁开拓平民化

市场，帮助李宁吸引更多的农村消费者，在常熟各大城镇代理销售其

品牌的服装、鞋及体育用品等产品，并使江苏新合作常客隆连锁超市

有限公司与中国李宁体育用品有限公司能够长期合作下去。

 2.谈判背景

 李宁公司成立于 1990 年，经过二十年的探索，已逐步成为代表中国

的、国际领先的运动品牌公司。李宁公司采取多品牌业务发展策略，

除自有核心李宁品牌（li-ning），还拥有乐途品牌（lotto



）、艾高品牌（aigle）、心动品牌（z-do）。此外，李宁公司控股上

海红双喜、全资收购凯胜体育。





在经营理念上，新合作常客隆成立至今，始终坚持“贴近农村、贴近

农民、贴近生活”的，特别是 2005 年以来，在推进商务部与全国供销

合作总社组织开展的“万村千乡市场工

 程”和“新网工程”建设中，运用连锁超市的现代流通方式，改造、整

合农村传统的商业网点，全力推进农家店网络建设，建立起了城乡结

合、上下贯通、大中小并举、延伸周边县市的连锁超市网络体系。2010
年，实现商品销售 20 亿元，农副产品进超市超 5 亿元，连接农副产

品种养殖基地超百家，解决就业近万人。

 在销售及运输网络上，公司拥有 2.4 万多平方米的物流配送中心，经

营网点达到 966 家，经营总面积 40 多万平方米，经营商品 3 万余种，

有近千家供应商，已成为集卖场、超市、便利店、药店为一体的连锁

超市集团。目前，正在新建 3 万平方米的新合作常客隆物流中心和

6800 平方米的曹家桥农副产品冷链配送中心。建成后，可配送 5000
多个经营网点，配送辐射半径 200 多公里，年配送能力达百亿元以上，

为新合作常客隆构建大市场、拓展大网络、打造大品牌提供强有力的

支撑。

  2) 委托方背景

 李宁公司成立于 1990，是中国体育用品行业的领军企业，是第一家

建成国内运动服装和鞋产品设计研发中心、第一家实施 erp、第一家

在海外上市的中国体育用品企业，以成为全球领先的体育用品品牌公

司作为发展目标。李宁公司总部位于北京，李宁品牌以“一切皆有可

能”作为品牌口号，是真正代表中国的专业体育品牌，也是第一家赞

助中国亚运/奥运体育代表团、第一个出现在美国 nba 赛场、第一家

赞助国外顶级运动队的中国体育品牌，是中国体育用品行业发展进入

全新阶段的象征。经过二十年年的探索，已逐渐成为代表中国的，国

际领先的运动品牌公司。李宁公司采取多品牌业务发展策略，出自有

乐途品牌（lotto）、艾高品牌（aigle）、心动品牌（z-do



）。此外，李宁公司控股上海红双喜、全资收购凯胜体育。 在销售网

络的建设上，李宁体育用品有限公司把产品的研发，看作一个不断创

造纪录、刷新纪录的赛程。经过 15 年的探索，李宁产品已由单一的

运动服装，发展到运动服装、运动鞋、运动配件等多系列并驾齐驱的

态势。不久的将来，李宁牌将致力于跻身世界一流品牌，为全世界的

运动员和体育爱好者提供专业的体育产品。正因为有了这样的热忱，

李宁体育用品有限公司拥有了中国最大的体育用品分销网络。同时，

李宁体育用品有限公司的国际网络也在不断拓展，目前已进入 23 个

国家和地区。

 在经营模式上，在实践与探索中，形成了一套适合自身的战略规划

模式和管理体系，使公司组织运作畅通无阻，战略执行果断快速。目

前，李宁体育用品有限公司正在全国范围内建立以 erp 为起点的信息

系统，全面整合产品设计、供应链、渠道、零售等资源，发展电子商

务，进一步提高运作效率和品牌形象。

 在产品设计生产上，1998 年建立了中国第一家服装与鞋产品设计开

发中心，率先成为自主开发的中国体育用品公司。2004 年 8 月，香

港设计研发中心成立，集中负责设计李宁品牌服装产品。2008 年 1
月李宁集团美国设计中心在美国俄勒冈州波特兰市投入运营，专注于

鞋类产品的高端技术研发、人体工学科研和专业运动鞋的设计、开发、

测试工作。

 而目前，李宁对其旗下的五大品牌进行重新市场定位，将其旗下的

心动品牌打造成平民化品牌，吸引更多的中低层消费者。

  3.谈判地点时间

 谈判地点、时间：常熟，2014 年 6 月

  4.谈判团队组成

 副总裁：饶 xx



 市场总监：马 xx

 财务人员：徐 xx

 策划人员：金 xx

 技术人员：秦 xx

 法律顾问：杨 xx

  5.谈判目标

 1) 目标

 主要内容：佣金率，根据国际惯例定在 6%-9%

 销售额：根据市场情况定在 1.7 亿元

 支持费用：有李宁公司全部负责，总计 1000 万元

 产品系列：李宁旗下的心动品牌所研发的运动服装、鞋及体育用品。

 违约金：包括达不到销售额所赔金额及产品质量出现问题是对我公司

的影响，严重时对方公司索赔金额。

 互派人员在最后谈判中商定。

 2) 最低目标（底线）

 佣金率：7%-7.5%

 销售额：1.5 亿元

 支持费用：有李宁公司全部负责，总计 800 万元。

  6.双方利益与优劣势分析

 1) 我方核心



 我公司是常熟地区城乡销售网络最广的连锁超市在常熟各个城镇都

设有销售站点，对于服装代理销售而言，我公司的主要费用在于代理

费用，在此基础上，分析我公司的成本和收益如下：

 ① 我公司的成本主要在人员的配备，培训，物流和其他，宣传费用

我公司不会负责，在取得李宁公司的独家代理权，我们将对人员进行

培训，对我们的店面进行整理和维修，还有物流费用等各种细节管理

费用都是我们计算的成本。

 ② 我公司的收益在于佣金率的问题上。同样，佣金直接关系着我们

的收益，但是支持费用决定了销售额，决定了李宁公司能否打来农村

市场，因为佣金率直接关系销售额，可见销售额和支持费用也同样决

定了我们的收益。

 2) 对方利益

 李宁公司主要是服装公司，其经销范围主要是运动产品，然而最近

几年销售业绩一直不佳，对于打开农村市场，李宁公司已经表明了自

己的方案。

 ① 市场研发费用、市场考察人员派遣费的调查费用、支持费用，以

及代理方佣金率的支付的等其他管理费用由李宁公司承担。

 ② 李宁公司的成本是长期投资，如果打开了农村市场，不仅可以改

善最近以来的亏损状况，而且可以占据国内运动服装市场中更大的份

额，重塑李宁的品牌形象。李宁公司的最大收益是销售额的收入。

 3) 我方优势

 ① 品牌优势：常客隆品牌已经成为常熟城乡妇孺皆知的品牌

 ② 网络优势：连锁网点覆盖常熟城乡，大大方便了群众购物



 ③ 人才优势：经过多年的发展，已锻炼出了一批业务精、能力强的

连锁业专业人才 ④ 派送优势：公司拥有自已的配送中心，对全市城

乡各 个网点进行配送

 4) 我方劣势

【篇二：代理商方案】

 一、代理商的招聘及管理

 （一）代理商招聘途径：

 1、首批代理商：

 （1）从公司的推广人员或客服中选择一部分作为代理商；

 （2）去人才市场招聘；

 （3）在校园内开展小型的招聘会当面聘请在职大学生；

 （4）网上招聘。

  2、非首批代理商：

 （1）去人才市场招聘；

 （2）网上招聘；

 （3）用户自行在网上申请。

  （二）代理商管理：

 1、注意事项：

 （1）首批代理商：
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