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北京隆亿通顺科技有限公司

新技术、新产品、新选择、新机遇
伙伴们：大家好!
▲ 又有一个新项目、想参与吗？  
食堂自动打汤机应时问世，面向全国招商------城市区域总经销。

▲产品怎么样？
减少用人成本，提高效率；

实现了含有较大不规则颗粒（直径小于15毫米）汤品出汤的自动化、数据化；
方便了团餐模式餐饮企业运营的标准化、智能化。
▲蛋糕有多大？   
您的城市您知道。14亿人口的团餐市场，包括学校、医院、工厂、军队、机关等企事业单位食堂，以及所有团餐模式的餐饮企业。

▲能赚多少钱？

   四成以上的利润空间，如果您拿到城市总经销权，卖上100台设备，就能获得100万以上利润的可能。

▲想知道吗？  请认真阅读本招商手册。

▲招商电话：17801031518.
▲关于我们------专业、专心、专注九年的不懈努力，值得您的信赖！

本公司是专业从事自动调汤机、加汤机、打汤机研发、生产、销售的民营科技型企业。

九年的不懈努力储备了雄厚的技术实力、生产能力和遍布全国的售后服务网络。我们的主要客户有富士康、百胜、新辣道、正大集团、康师傅、苗小坛、冠菌、小肥羊等等。

我们起草的自动调汤机生产技术标准（标准号：Q/LYT-TXJ0001-2019）已在国家标准委员

会备案，此标准同样适用于食堂打汤机产品。

3、我们生产的调汤机、打汤机均通过国家CQC食品接触安全认证检测合格（见附件1）。

4、食堂自动打汤机是继自动调汤机、加汤机之后，新推出的一款智能化餐饮设备（专利号：201921921740.3），让我们又有一次合作共赢的机会。

伙伴们：加油，合作愉快！

                                        北京隆亿通顺科技有限公司
                                                 逄金满
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第一章：产品------食堂自动打汤机

适用介质：软颗粒直径小于15毫米的食用汤品，例如：番茄鸡蛋汤、紫菜蛋花汤、榨菜              
肉丁汤等。
适用范围：学校、医院、工厂、军队、机关等企事业单位食堂，以及所有团餐用餐模式
的餐饮企业。
产品卖点：
1.减少用人成本，提高效率；

2.实现了含有较大不规则颗粒（直径小于15毫米）汤品出汤的自动化、数字化；
3.方便了团餐模式餐饮企业运营的标准化、智能化。
产品执行标准：
企业产品标准号：Q/LYT-TXJ0001-2019——已在国家标准委员会备案。

五、产品等级：

食品级——经CQC食品接触安全认证检测合格（见附件1）

六、产品类型与型号

 单槽单面：DTJ07-1•1S80
 单槽双面：DTJ07-1•2S80
 双槽单面：DTJ07-2•1S130
 双槽双面：DTJ07-2•2S130
 感应出汤机型和定制机型

型号释意：
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感应出汤

汤槽容量
                                                          食堂专用

                                     操控面数量，1是单面，2是双面         

汤槽数量，1是单槽，2是双槽  

装机功率 

打汤机拼音简称

七、设备规格型号与技术参数

	设备规格

（双头）
	单槽单面

（标型）


	单槽双面

（标型）


	双槽单面

（大型）

	双槽双面

（大型）

	产品型号
	DTJ07-1•1S80
	DTJ07-1•2S80
	DTJ07-2•1S130
	DTJ07-2•2S130

	外观尺寸
	790×790×1420
	790×790×1375
	1015×790×1420
	1015×790×1375

	装机功率
	7KW/380V
	7KW/380V
	7KW/380V
	7KW/380V

	汤槽容量
	80L
	80L
	65L×2=130L
	65L×2=130L

	出汤份数
	250ml×320份
	250ml×320份
	250ml×500份
	250ml×500份

	出汤速度
	90毫升/秒钟
	90毫升/秒钟
	90毫升/秒钟
	90毫升/秒钟

	出汤温度
	65℃----70℃
	65℃----70℃
	65℃----70℃
	65℃----70℃

	设备净重
	70kg
	70kg
	85kg
	85kg

	适用类型
	靠墙安装的较小的食堂
	打汤与加汤有前后面之分的食堂
	靠墙安装的较小的食堂
	打汤与加汤有前后面之分的食堂


    1.外尺：标型：单面790×790×1420， 双面790×790×1375，接汤平台高度950-1000；

大型：单面1015×790×1420，双面1015×790×1375，接汤平台高度950-1000；
2.功率：7KW/380V，其中保温加热6KW/380V，其他电控1KW ；
3.汤槽容积：标型：单槽80升；大型：双槽65×2=130升

4.出汤份数：单份250ml，标型可出320份汤；大型可出500份汤；
5.保温水槽可储存水量60升；

6.出汤速度：90ml/秒，单份出汤3秒以内；
7.单份定量出汤数据可调，可校准；
8.汤槽有自动加热保温功能，温度可调；
9.汤槽有搅拌功能，保证汤品均匀打出；
10.有汤槽加汤提示报警功能；
11.有输料泵和管道的自动清洗功能，有汤槽清洗专用热水枪；
12.设备兼有移动脚轮和可调节固定脚。
八、辅助设备（选配）

可移动加汤枪----用于设备加汤时使用，尤其用于多台打汤机的使用过程中；1-5台打汤机配一个加汤枪即可。

产品推介要点说明（见附件2）。

第二章：销售工具

产品宣传页印刷版、电子版
产品演示小视频
产品说明书，简易说明书（见附件3）。
说明书排版印刷；

简易说明书印制标贴，贴到设备上；

产品推介要点说明（见附件2）。
公司资质
营业执照复印件（见附件5）。

专利申请受理通知书（见附件6）。
食品接触安全认证检测报告（见附件1）。
产品价格政策表（见附表4）
第三章：经销商

区域划分：城市总经销，每个城市总经销商只有一家。

城市等级划分（见附件7）：
A级：北京、上海、广州；

B级：人口750万以上城市及所有的省会城市；
C级：750万人口以下和500万人口以上的城市；
D级：500万人口以下的城市。

招商对象：商用厨具制造商、批发商、销售商等，有团餐销售渠道和人脉关系的优先。

总经销商条件及资格确定
接受本产品，认同本产品营销模式，自愿与本公司共赢发展；

有合法的经营主体、经营场所和足够的经营资金（需提交资质及法人身份证复印件）；
有良好的诚信等级证明；
接受并完成首批购货任务，这是经销商获得区域独家总经销权的前提条件；
承诺能够完成年度销售任务（见附件7）《总经销商首批购货数量与年度销售任务表》；

严格遵守公司销售价格政策，不可竞价销售；
严格履行总经销合同，不可跨区销售；
具备完成产品售后服务的能力；
上述条件需要提供证件复印件时需加盖公章。
总经销商的优惠政策

总经销商进货实行公司统一优惠供货价格；

免费享受公司网络、展会、电商等媒体推广所获取（但不限于）的客户信息，所获客
   户信息由公司依据区域划分原则分配给各区域总经销商；
享受与我公司客户资源共享的权利；
价格上除享受总经销商的优惠政策外，根据完成年度销售任务与售后服务情况给予适
   当的奖励；
有权发展经销区域内的下级分销商；
享有区域独家经销权，本公司将不直接向任何独家经销区域销售产品，公司将客户信

   息推荐给总经销商。

享有我司后期推出产品总经销的优先签约权。
享有现有自动调汤机产品的经销权，调汤机产品不设总经销。
总经销商的管理

合作基本原则：

公平：平等透明，多劳多得

互动：互相沟通，协作互助

双赢：厂商、总经销商双赢

限价管理：
  公司制定产品零售价格的最高限价与最低限价以及分销商价格，总经销商必须严格执行；否则将视为违约处理。
限区管理：
  公司确定总经销商的销售区域，原则上公司不允许经销商跨区销售。但涉及跨区经营的连锁机构和集团采购客户的销售，以优先签约为准。所以建议各地总经销商做好市场调研，提前下手，避免肥水外流。

区域冲突管理（多指招标情况下）
  如果在某一个项目中，有多个总经销商同时参与竞争，则公司根据以下几个优先原则进行支持：

①区域优先原则：在不同区总经销商发生冲突时，优先支持本区域总经销商。

②申报优先原则：区域条件相同的总经销商，优先支持提前申报者。

③业绩优先原则：在同等条件下，总经销商发生冲突，优先支持业绩较好者。

品牌管理：

各总经销商必须维护本公司的品牌及产品形象，杜绝贴牌和擅自更改产品上的任何标注信息。

市场推广管理

①公司有整体市场推广规划，包括百度、360、搜狗、淘宝、阿里巴巴等网络、电商推广和必要的展会推广。展会推广望各总经销商积极参与。

②各总经销商未经公司批准，不得做任何网络、媒体、电商和参加各种展会推广本公司产品。

分销管理

  ①公司允许总经销商在授权区域内发展下级经销商，但总经销商必须与下级经销商签

署授权协议并报公司备案。

②各总经销商每月上报销售记录表(见附件8)，上报时间为下月5日之前。

③在未签约总经销商的区域，本公司可以发展二级经销商，直至签约总经销商之后，

公司将已发展的二级经销商移交给总经销商管理。

物流管理

  ①设备发货费用包括包装、长途运费、保险费用由公司承担，经销商负责自提或市内送

货费用。

②总经销商首批购货（但不限于）存放，选项一：发回本地存放；选项二：由本公司免费代存，现用现发，但期限不可超过3个月。

财务管理
现款发货，需开票的经销商提供开票信息，公司一个月内开出发票寄给经销商。
10.知识产权管理

  ①本产品是本公司自主研发、生产的专利产品，专利号：201921921740.3，受国家专利知识产权法保护。

②各总经销商有义务提供仿冒产品信息和竞争对手信息。

③各总经销商不可仿造或改造本公司产品。

④各总经销商不可将本公司产品技术信息提供给任何第三方。    
第四章：招商流程

宣传：获取备选总经销商信息

展会：广州12月份展会和上海国际酒店用品展。

网络推广：食堂自动打汤机产品上线推广、招商电话公布上线。
调汤机的渠道客户公布招商信息及产品。
沟通——产品推介与招商政策交流

线上沟通；
线下沟通：展会现场沟通，现场招商；
电话沟通。
客户筛选——达成意向协议

依据总经销商条件进行有效筛选。

资质确认，总经销商提供所有的资质条件证明和销售计划书

签约，附《产品经销合同》（见附件9）。

预付首批购货款，公司备货发货。

七、跟踪管理

第五章：售后服务管理
保修期

设备设计寿命6年，免费保修15个月，保后终生有偿服务；

2、 保修期以设备出厂日期(产品标牌为准)开始计算，首批购货会发生延时销售，保修期计算以经销商上报的销售记录为准。

3、设备过保后收费配件的保修期为12个月，自更换之日起计算。

4、下列情况之一者不在保修范围之内：

      a、人为损坏；b、未按说明书要求安装使用的；c、擅自改装设备的。

售后服务承担：由区域总经销商负责。

售后服务要求：

人员要求：有合法的专业电工证，有三年以上的维修工作经验，经简单培训就可胜任维修工作的专职或兼职电工。本公司现有调汤机售后服务网能够覆盖的城市维修人员，可作为总经销商售后服务人员的选项之一。

售后响应：报修电话24小时接听（各总经销商的报修电话报公司备存），接到报修电话后12小时内做出回应，48小时内解决问题。

服务态度好，报修电话保持畅通，不能引起客户抱怨、投诉；

维修故障要诊断清楚、备件带齐，维修工现场一次性解决问题，不能无功而返影响客户使用；原则上未完成维修的人工费不予支付；

提高客户满意度，设备维修单（见附件10）上要有服务评价：不满意、合格、满意、很满意的评价内容，作为年终考核的依据。

售后服务内容：

1、设备安装、调试与使用培训

2、报修电话回应与设备故障处理、维修服务

3、客户使用过程的咨询服务

五、售后服务流程：

        报修电话接听----与客户沟通应急处理----确定故障原因----确定机型准备配件----现场处理换件----客户签认设备维修单-----收费、保内维修做好旧件管理

保外维修收费标准：人工上门服务费（200元）+ 配件供货价格（见附件11）。

厂家售后支持：

1、提供人员培训；

2、提供易损件一套（见附件12）《易损件清单》；

3、易损件后续管理：保内以旧换新，保外用件按《配件供货价格表》购买；保内以旧换新件总经销商需提供维修单经公司财务核实确认；

4、提供现有调汤机售后服务网络人员供总经销商有偿选择使用。
第六章：总经销商的考核

考核周期：季度考核、年度考核

考核内容：
履约考核：履约是合作的基础、前提，在考核过程中发现总经销商违约违规事实，轻

者给予书面警告，能纠错的立即纠错，不能纠错总经销商要对受害方承担赔偿责任；

违约违规严重者，除追究赔偿责任外，取消其总经销商资格。

业绩考核：依据年度销售任务指标完成情况进行考核。
售后考核：依据售后服务要求及客户投诉情况进行考核，要求总经销商上报客户签认
的售后服务设备维修单。

考核方法

分级考核：A、B、C、D同级别进行比较考核。

评分标准：满分者100分，其中业绩75分，按完成业绩百分比打分；售后服务25分， 
  客户投诉一次扣5分，客户签认维修单上的评价标准列为售后考核服务依据之一。
同级别评比末尾淘汰制：
    B级淘汰3位，C级淘汰4位，D级淘汰5位。

4、违约处理见附件经销合同。
奖励（奖励标准另定）

同级别业绩最高奖

业绩超额完成奖
售后服务优秀奖
北京隆亿通顺科技有限公司
