
         经销商与渠道管理

（1天）

渠 道是商品从生产商流向消费者的重要通路。渠道模式设计的好，产品才能卖得开，
消费者才能买得到；当然产品要想卖得好，渠道商是关键，如果企业对渠道商管理 维护
得不够、渠道商的利润太薄，他就不推你的产品，消费者照样买不到，所以企业一方面要
建扁平化渠道缩短企业与终端的距离，同时还要加强对渠道商的有效管 理，时时掌握客
情，有效地锁住消费者、抓住渠道。本课程站在企业的方位上设身处地地为企业的销售高
管定制学习内容。采用理论充电、经验分享相结合的授课方 式，让参训者掌握科学的渠
道作战方针，借鉴有效的渠道运作战术。

一．销售渠道的形式与特点：
 因交易成本与附加值而不同的几种销售模式
 自建渠道与商业渠道在成本、服务、效率、市场监控上的区别
 工业品和消费品的营销比较
 不同的渠道模式与市场覆盖的密集程度
 经销商和代理商的异同点
 5家空调营销渠道模式比较（美的、海尔、格力、志高、苏宁）
二．渠道设计的原则与要素
 外部环境
 内部的优势与劣势
 渠道管理的四项原则
 渠道建设的 6大目标

三．经销商的选择：
 厂家对经销商的期望
 经销商对厂家的期望
 经销商选择的 6大标准
 市场需求特点

1.市场规模，用户集中程度
2.定货频繁程度/季节性/批量
3.竞争水平
4.重复性，特殊需求

 产品特性                         
                    1.价格/技术含量/品牌
                    2.耐久性/重量/体积
                    3.标准产品和专用产品，新产品
                    4.附加服务增值
 企业状况                                  

1.知名度，企业本身规模
2.管理能力和经验
3.资金运营
4.渠道控制的有效性



四．渠道管理常见问题与分析
 开发网点速度慢，与公司期望存在差距 
 经销商业务人员素质差，影响厂家形象
 拖延公司的优惠政策，影响厂家的利益  
 处理客户投诉不当
 有良好业务发展势态及愿望，但资金不足
 业务管理思路/观念不同
 对方内部不协调，不能全力出击市场
 难于获取信息，防碍厂家对市场的把握
 要求更高利润，影响市场全局
 提出无理要求和条件，威胁甚至搅乱市场
 只选择畅销的规格，未能体现厂家的整体优势
 代理竞争对手品牌，“脚踩两支船” 
 代理品牌太多，不能尽心尽力
 削价销售，引起恶性竞争 
 冲货，搅乱市场价格体系
 价格太高，片面追求个体/局部的利益
 仓储条件不良，影响质量
 送货不及时，影响服务
 库存太低，供货周期过长，
 不愿冒信贷风险，不能迅速有效地占领市场

五．经销商管理与销售队伍管理
经销商政策的制定与考核：
经销商的管理：
 库存
 销售完成
 市场政策的执行
 市场信息反馈
 财务
销售队伍的管理：
 销售代表与经销商的不同作用
 销售的基本素质及如何提高
 销售人员的 4项基本工作
 销售拜访制度的建立

六．客户信用管理与销售预警系统
 销售量不正常波动
 内外部过量库存
 关键人员变动
 新产品和新市场开发不利
 帐龄急剧恶化
 产品质量大幅下滑

七．渠道运作的几个误区研讨：
 代理商越多越好吗？
 自建渠道一定比中间渠道好吗？
 网络覆盖越大越好吗？



 代理商越大越好吗？

八．课堂演练：

培训方法      课堂授课，并结合案例研究，模拟演练来加深对主题的掌握。

培训对象

本课程主要适合于以最终客户为销售目标的客户销售代表(Account 

Sales);销售经理;以及与客户销售有关的人员。

培训时间 1天

使用语言 中文
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