
经销商管理

【课程背景】

      经济全球化局势下，产品不再单一区域生产销售，通过经销商，产品销售可以往

更深更广的区域进行，而对经销商的管理变得牵一发而动全身。然而，经销商的管

理并非简明易了，管理者在实施的过程中往往会遇到以下的问题：

1、 如何开发与维护稳固的厂商关系？

2、 如何有效进行经销商的冲突管理?

3、 如何有效管理客户信用，打造销售预警系统？

    本课程系统地分析经销商的管理，从思维转变、技能提升到团队管理，为销售管

理者提供成熟的经销商管理理论和实用操作方法，从而增强渠道对企业经营的推动

力！

【培训收益】

1、 陈述渠道管理的四项原则

2、 了解经销商选择的新思路

3、 掌握与经销商打交道方法

4、 学习渠道冲突的管理方法

                                    1



【培训对象】

销售经理、销售主管、区域经理、渠道经理等销售人士

【培训课时】

1-2天（视需求而定）

【授课方式】

 分组 PK：现场分成 4-6组，并对每个小组的学习过程进行全程评估。

 讲授分析：由讲师进行学习技巧和成长方法的讲授及分析。

 案例讨论：将案例讨论融入到课程之中，模拟员工在职场的各种挑战的体验。

 情境演练：设置不同案例进行情境演练，团队进行研讨，讲师点评和指导。

 设置扑克牌积分形式，讲授 60%+案例讨论及实战演练分享 40%。

【培训大纲】

第一章：经销商认知

1、 经销商的定义

2、 经销商与代理商的区别

3、 经销商的作用

4、 销售人员与经销商的关系

案例研讨：常德市场有 8个经销商，其中一个大户经销商销售额占常德市场的
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50%，其他七个经销商占 50%，新来的年轻业务员小王为了讨好这个大户经销商，

经常毫无原则的给这个大户经销商许多资源，生怕大户经销商不高兴。慢慢的，大

户经销商的胃口越来越大，目中无人，对小王的索取也越来越多。同时，上司对小

王的成本控制和销售指标压力也越来越大。小王两面受压，几乎崩溃，小王该怎么

办？各小组讨论 5min，并派代表进行分享。

第二章：经销商的沟通之道 

1、 经销商沟通管理

 DISC读心术

 DISC四种性格特质介绍

案例：如何与S特质的经销商沟通？

案例：如何与D特质的经销商沟通？

2、 激励管理

 利益激励

 服务激励

 精神激励

 DISC有效激励

3、 冲突管理
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 冲突原因

 冲突管理

案例：一经销商同时经销 AB 两家制造商的同类型产品，A 制造商业务王经

理发现近期经销商大量减少了进货，非常担心，通过与经销商的沟通，王经

理了解到经销商的 B制造商产品销售的很好，所以减少了 A制造商的进货，

王经理很生气。王经理该如何解决经销商和制造商的矛盾冲突呢？各小组讨

论5分钟，派代表分享。

第三章：经销商的开发与谈判

1、 经销商招商策略

 分两步走策略

 追随策略

 逆向拉动策略

2、 经销商的标准

 经营思路

 经营实力

 管理能力

 合作意愿
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3、 经销商开发

4、 经销商谈判

 公司资料准备

 招商方案准备

 异议准备

 合同准备

 礼品准备

情景演练：谈判中，经销商刘总问厂家王经理几个问题：能否退货？开业有

没有支持？产品有没有市场？能否赚钱？首批进货的促销计划是什么？…...

王经理如何回答让经销商刘总满意呢？

第四章：经销商的业务管理 

1、 日常销售管理

 建立经销商档案

 对经销商进行分类

 销售指标分析

讨论：销售指标分析，除了以上销售额、销售增长率、出货量、销售计划完

成率，还有哪些重要指标？
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 制定月工作计划

 制定月度工作总结

2、 促销管理

 KA卖场促销

 铺市促销

 竞争对手促销

 会议促销

 新产品促销

案例研讨：经销商郑总好不容易从一个大型超市得到一个堆头促销的机会，

希望厂家区域经理帮助他设计一个促销活动。三天以后，促销方案出来了：

所有产品一律 9折。一周下来，销售很不理想，和平时不做促销的销量超不

多，问题可能会出在哪？如何解决？

 应对窜货促销

3、 窜货管理

 窜货的原因

 窜货管理

4、 业务员管理
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 业务员管理问题

讨论：目前业务员管理存在的问题总结。

 业务员工作职责

 有效管理业务员

5、 培训管理

 培训层次

 培训形式

 经销商培训课程

6、 经销商绩效评估

 影响绩效评估的因素

 制定绩效评估标准

 确定绩效评估方法

 提出整改建议

研讨：对于目前自己管辖的区域，我们是如何进行经销商评估的？在经销商

评估方面还有哪些可以提升的地方？

第五章：经销商WORKSHOP研讨会

研讨一：

1、分享自己在经销商管理方面一个比较成功的案例（比如成功打开一个市场、开发
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了一个特别优质的经销商、运作了一次特别成功的促销活动）。 

2、分享自己在经销商管理方面目前比较难以处理的问题或者案例，希望通过本次课

程让各位同事出谋划策。

备注：每人分享的时间不超过5分钟。

研讨二：

假设：2018年开始，由我担任主管全国经销商的销售总监，我会做哪些经销商管

理的工作设想和改革（至少五大点，下面可以再分小点），请写下来，请标注哪些

是可以根据现有资源实现的，哪些是暂时无法实现，通过整合资源以及努力可以实

现的。如需要可以用PPT来制作。

备注：每人分享的时间不超过5分钟。
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