
《经销商的开发与渠道管理》

课程简介

          讲师：崔自三

前言：

在运作市场当中，您或您的企业是否碰到过这样的困扰：
 1、派了一干人马过去，但市场就是死活开发不起来？以致团队沉沙折戟，信心

大受挫折？市场成为了一个“死亡谷”。  
 2、成功开发了客户，但却管不住，管不好，甚至不知道如何管理，从哪里着手

管理，以致“成也经销商，败也经销商”，管理成了市场大难题。                   
 3、客户数量很多，但却没有质量，客户平均单产低，客户开发随意，以致开发

的多，死的也多，优秀的客户为何难以寻觅呢？如何来寻觅？
 4、销售人员忙忙碌碌，但却不知道客户真正的内在需求，以致市场工作与客户

需要南辕北辙？销售人员如何真正地去做顾问式销售呢？

课程简介

在当前渠道为王的今天，作为厂家及其销售人员如何来开发经销商，用什么样的
标准来开发经销商，如何去评判一个经销商的优劣，以及是否适应厂家的未来市场发
展呢？优秀的客户是管出来的，不是“惯”出来的，如何去管理经销商呢？用什么样的
方式去管理经销商？这些，都是厂家及其销售人员必须要解决的市场课题。

本课程以富有成效的市场操作实践为指导，通过对开发经销商要采取的方法与手
段，甄别经销商标准，管理经销商的技巧，销售人员的自我定位等，结合大量的市场
实际案例，与销售人员一起，来进一步认识和探讨有关经销商开发与管理实战、实效、
实用、实操的方法论，从而通过培养和打造务实高效而优秀的经销商团队，来获得在
市场上的优势地位，让自己立于不败之地。

培训目标

 认识经销商的市场地位及其作用，迎合市场发展潮流及未来渠道发展趋势。
 掌握经销商开发步骤及其方法、手段，寻找适合企业未来发展的优秀的经销商。
 把握经销商管理的标准及其艺术，明晰管理定位及其运作手法。
 熟悉和了解经销商开发与管理过程中的一些工具运用等，通过一些市场工具等，

来更好地开发与管理经销商。

培训对象

 销售部经理、市场部经理
 销售经理、市场经理、销售主管、业务员等

培训形式

 讲授、现场练习、角色演练、案例分析、游戏体验、分组讨论、头脑风暴



培训时间

 6标准课时

培训大纲

                          第一部分：认识经销商

壱、 什么是经销商？
弐、 我们为什么需要经销商？
参、 我们为什么缺乏优秀的经销商？
四、 为什么要选择和管理经销商？
伍、 销售人员与经销商应该是一种什么样的关系？
案例解析：娃哈哈“织网”网络天下的实操经历

第二部分：开发经销商

一.经销商调查
•(1)调查方式：

•   A.“扫街”式调查法。
•   B.跟随竞品法。调查在当地市场做得最好、销量最大的竞品经销商。 

C.追根溯源法。
•   D.借力调查法。(第三方)

•   (2)调查内容
经销商基本情况调查

二.锁定目标经销商
(1).选择经销商的标准
(2)了解目标经销商的需求

三.考察目标客户
(1).六大方面考察经销商
(2).判断一个经销商优劣的九大方面

四.开发客户
(1).经销商拜访
1、拜访前的准备

    2、拜访前的时间选择
    3、进店招呼技巧
    4、店情了解
    5、拜访的方法

(2).经销商沟通
1、沟通的原则

    2、沟通的六大内容
    3、沟通的七大方式

(3).经销商谈判



1、业务谈判的目的
    2、业务谈判的八个方面
    3、客户的异议处理
    4、与客户达成交易的时机把握

(4).合约缔结
1、合约签订的内容

    2、合约签订的注意事项
(5).总结评价
1、为什么要进行总结和评价

    2、总结和评价的方法
(6).经销商建档
1、建档的原则

    2、建档的内容
精彩案例呈现：优秀的经销商是如何开发出来的？

第三部分：渠道管理与维护

1、渠道管理的十大常见误区 
2、通路销售人员业绩评估九大指标 
3、渠道商日常管理的七项基本工作
 采用合理的通路结构
 指导通路发货
 谨慎管理信用额度
 协调出货价格及铺货范围
 协助搞好终端客情关系
 站在伙伴的角度了解通路的困难
 提供有效的培训
4、通路管理五大重点难点突破
（1）终端陈列“跳”出来
 门头形象化
 产品陈列生动化
 宣广用品精细化
（2）促销策略及技巧
 渠道促销技巧
 消费者促销技巧
（3）货款催收技巧
 货款催收“连环八式”
 案例分析：有效回收货款的“损招”
（4）窜货预防及处理技巧
 常见的三大窜货类型及处理
 控制窜货五字决：控、讲、收、罚、帮
（5）终端价格战预防及处理
 建立分销联合体



 模糊返利制度
 季度/年度返利制度
案例剖析：二批商管理：胡萝卜加大棒


