
《用经销商的资源做市场》大纲

（二天）

培训对象：厂家的一线销售人员，区域经理、管理人员

目的：让销售人员掌握管理经销商的新思路、新方法，通过有效的经销商

管理，提升产品销量，培养经销商的忠诚度。

培训方式：讲授、案例分析、课堂讨论、互动

经销商管理涉及两个问题：

经销商管理，管什么？

经销商管理，怎么管？

本培训课程，在总结一线销售人员成功经验的基础上，提出了管理经销商

的新理念、新策略、新方法。

【中心观点】

一线营销人员的问题：

用公司的资源讨好经销商，争取经销商打款进货。经销商把款打到公司账

户上，销售工作就算完成了。

这是本末倒置的做法。

销售人员要学会用经销商的资源销售我们企业的产品。

第一部分  经销商管理，管什么？

一、营销战就是资源战

“给我一个支点，我就能撬动地球。”对营销人员而言，这个支点就是营销

资源。营销资源是企业抢占市场的锐利武器。拥有优势资源，企业就可以提高

产品知名度，吸引顾客购买，打击竞争对手。做营销就是：

用好企业资源：让企业的营销资源发挥出抛砖引玉，四两拨千斤的作用。

整合市场资源：利用他人的资源运作市场。

创造新的资源：企业最重要的营销资源就是营销人员的智慧和创造性。

二、抢占经销商的资源



管理经销商的核心，就是管理经销商的资源；

管理经销商的目的，就是最大化地利用经销商的资源来促进我们公司产品

的销售。

经销商的资源是有限的，你不去抢占，你的竞争对手就会去抢占。

三、经销商的资源分类

经销商的资源可以分为三类：

硬资源：经销商的人员、资金、网络、仓储物流等；

软资源：经销商的营销思路、市场运作能力、经销商对厂家的配合意愿、

经销商的信誉等等；

第三方资源：经销商的社会关系资源和竞争对手资源等等。

销售人员做销售，就像毛泽东讲的“要团结一切可以团结的力量”，利用一

切资源来促销我们产品的销售。

管理经销商的最高境界就是：

把经销商的员工变成我们公司的推销员；

把经销商的钱变成我们的流动资金；

把经销商的仓房变成我们的仓库；

把经销商的网络变成我们产品的销售渠道；

……

总之，把经销商培养成我们的分公司、办事处，培养成我们的区域经理。

四、管理经销商的员工

目的：

让经销商的员工大力支持我们产品的销售。如果经销商公司，从老板到基

层员工，每一个人都为如何促进我们产品的销售而努力，那我们产品的销量一

定会提高。

具体操作方法……

五、管理经销商的钱

为什么要管经销商的钱？

1、提高经销商的资金占用率，让经销商把更多的钱投放我们产品的销售

上。抢占经销商的资金，抢占经销商的库房，让经销商把资金都投放到我们产

品上，这永远是销售最重要的秘诀。



如何操作操作方法……

2、让经销商出钱促销推广我们的产品。经销商希望市场运作的所有费用

都由企业承担，而每一家企业都希望经销商自己也要投入部分市场运作费用，

如广告推广费用，促销费用，促销人员费用。销售人员如何才能让经销商从自

己的口袋里掏钱，承担合理的市场运作费用呢？

操作方法……

3、指导经销商，确保经销商资金安全。经销商账面上有钱时，他才会给

我们回款。但经销商的资金常因各种原因导致资金紧张。面对这种情况，销售

人员该如何处理？

4、及早收回货款。

具体操作方法。

六、管理经销商的仓库

管理经销商的重点是管好经销商进销存。

销售人员如何在经销商的库房里发现生意机会？

七、管理经销商的网络

娃哈哈老板宗庆后说，只要我们能把二批商、零售商捆绑到娃哈哈的战车

上，我们就一定能成功。

销售人员如何通过管理客户的下游网络，达到促进产品销售，有效管控经

销商的目的？

八、管理经销商的软资源

合作之源是共同利益，合作之本是共同理念。

厂商之间常因利益和理念的不同而导致矛盾，如何从思想上统帅客户？

忠告：经销商是被厂家推着走，逼着赚钱的。

销售人员如何让经销商积极配合公司政策与策略？

九、管理经销商的第三方资源

利用经销商的社会关系资源来促进产品销售；

四流的业务员不会利用资源促销售；

三流的业务员会用公司资源促销售；

二流的业务员善于整合市场资源促销售；

一流的业务员能用竞争对手资源促销售。



业务员如何使用竞争对手的资源，把竞品变成我们的促销品？

十、选择拥有资源优势的经销商

企业选择什么样的经销商？

标准就是经销商拥有公司需要的优势资源。

中国企业的营销实践告诉我们，有什么样的经销商，就有什么样的市场；

经销商做得有多好，市场就会有多大。

只有有效地管理好经销商，才能有效地运作好市场。

第二部分  经销商管理，怎么管？

如何让经销商愿意把资源投放到我们产品的经营上？如何激励经销商？

管理经销商的三大策略：

一、利益激励

经销商卖我们产品赚钱越多，他卖我们产品的积极性越高。因此，销售人

员的责任不是把产品卖给经销商，而是帮助经销商利用我们的产品来赚钱。当

我们的产品成了经销商主要的盈利产品时，我们就有了掌控经销商的主动权。

需要说明的是，让经销商赚钱，不是公司给经销商让利，而是销售人员帮

助经销商利用公司的产品赚钱。

销售人员如何操作呢？

二、客情关系

销售人员要向经销商提供人性化和个性化的服务。

销售人员如何增强与客户之间的感情关系？

三、增值服务

销售服务要升级：从销售服务向增值服务转变。

销售人员要给经销商提供增值服务。

总之，销售人员在和经销商打交道时，要扮演好三重角色：

做经销商赚钱的好帮手；

做经销商生意场上的朋友；

做经销商经营管理的顾问。




