
渠道（经销商）开发与管理

在当今越来越激烈的市场竞争环境下，很多产品具备很强的竞争力，可缺

乏良好的销售平台；所以我们需要有更多的渠道，花费巨大去广告招商，参加

各种展会。传统招商方式必不可少，可效果甚微！

有的产品市场上铺开了。可经销商良莠不齐，占着茅坑不拉屎！在区域市

场难以做大做强！

   “得渠道者得天下”，强势品牌希望借渠道强化优势，成长性品牌则希望从渠道

上冲出重围。谁拥有了渠道谁就拥有了市场与客户，渠道的建设也便成为了重

中之重。如何在竞争日益激烈的市场环境下通过实施营销再造，创建以市场为

导向、以客户为中心、以效益为目标的新的营销管理体系，培育出具有竞争优

势的且可持续的营销能力，是每一位渠道管理人员面临的重要课题。

区域经理、招商人员、渠道销售人员

入门理解版 1 天、重点加强版 2 天

讲授、案例分析、小组讨论、视频播放、互动游戏

一、理念篇

 我们靠什么提升业绩？

 1、横向扩张

 2、纵向深挖

 厂商之间的关系定位



 营销人员角色定位：

厂家的钦差大臣还是经销商的代言人？

 经销商的特点

 经销商的生存现状与发展前景

 通过经销商卖产品还是把产品卖给经销商？

 经销商喜欢以及不喜欢的厂家销售人员

 令我们又爱又恨的经销商

 如何平衡厂商之间的利益以及如何化解协调厂商之间的矛盾

二、动作篇：渠道开发销售流程

第一步:准备 

一、市场背景的了解

1、不了解市场，经销商会看扁你
2、市场了解的主要内容
3、了解市场背景的途径
二、区域市场的规划

1、你有目标吗：市场在你手里想弄成什么样子
2、你有策略吗：如何实现你的目标
三、公司独特优势的提炼

说服经销商前先说服你自己

【讨论】：提炼我们自己的公司优势

四、认识对手：有哪些主要的竞争对手在此区域活跃？把竞争对手的优势变弱，弱势更弱

以已之长制彼之短

五、了解公司在市场上的影响力

1、有哪些好的口碑
2、有哪些坏的影响
六、了解公司市场遗留问题

1、如何对待前任业务人员的问题
2、如何对待前任经销商的问题销售是情绪的转移,信心的传递,体能的说服
【讨论】出门拜访客户前我们需要的准备事项

第二步:寻找和开发客户

 开发客户的 15 种渠道

1、随时随地交换名片
2、参加专业的聚会、专门的研讨会
3、结识同行 



4、专业报刊杂志收集整理
5、请客户专介绍（金锁链原则）
6、请有影响力的人帮你推荐
7、路牌广告、户外媒体
8、专业市场
 经销商经营现状分析

 一、经销商的主要类型

1、大哥大
2、中产阶级
3、潜力股
4、散兵游勇
二、经销商的压力和风险

三、经销商的“阿喀琉斯之踵”

四、经销商的明天

 如何开发经销商

一、经销商开发中的误区

二、经销商选择的标准

1、有钱 2、有人 3、有车 4、有房 5、有网络 6、有意识 7、有德 8、有思想
三、经销商开发目标和计划制定【讨论】结合自己的产品特点与定位，找出最适合的客户

开发渠道 

第三步:初次拜访客户--建立信赖感

1、客户不愿意合作是因为不相信我这个人
2、拜访客户时应遵循的基本礼仪礼节
3、初次拜访客户的目的何在
4、通过初次拜访了解客户实力与诚信，为后期合作规避风险
5、传统推销与顾问式行销的区别
6、在商不言商的沟通智慧
7、了解客户的需求并建立客户档案
【演练】拜访客户场景模拟
第四步:二次拜访，了解客户的需求-对症才能下药

1、沟通的关键在于聆听
2、一定要问出经销商最在意厂家能提供什么
3、客户需要什么样的政策和服务
4、如何挖掘客户的需求 
5、要善于聆听客户说话
6、四大问题：
    问题 1：“你们的价格太高，卖不动。”
    问题 2：“你们的产品单调，没竞争力。” 



    问题 3：“你们的政策支持没人家的好。”
问题 4：“你们的品牌在这里没有知名度。”

【演练】有效沟通，巧妙问话
 第五步: 谈判签约经销商

1、首批进货：首批进货量压任务的合同谈判十招
2、签订合同：与经销商签订合同时要注意的 5个陷阱   
3、缔结合作，赢取订单（谈判策略和技巧）
 离场压力、权威机构及权威人士的压力　

 先斩后奏 or权限不够

 “虚拟上司”

 心理价位的沟通及让步

 万能成交，抓住客户心中的樱桃树

 确定对决策人最有效的影响渠道

 把握决策成员之间的微妙关系

 借助客户端关键活动和事件

 主场谈判VS 客场谈判

【演练】如何进行签订合作协议的谈判

三、动作篇：渠道管理

 执行销售政策的六要素：价格、返利、回款、销量、市场、售后

 如何检查督导终端店面的规范

 积极的向经销商团队灌输厂家的理念以及品牌化思路

 与经销商传达公司政策的准备

销售人员对政策的态度：用政策去达成销量

销售人员的心态：面对经销商时，销售人员的心理准备

销售人员的定位：面对经销商时，销售人员的角色 

 分解与落实销售任务

从终端出发的任务分解 

常见的压任务方式探讨

利用销售政策，合理压任务

 如何对经销商经营能力提升进行辅导 

依据终端市场情况与经销商共同设定销售计划

全面辅导经销商提升销售水平



协助经销商排除无效销售活动

协助经销商管理三流

 经销商的激励与切换

恰当的渠道考核与激励措施：物质和精神

避免后遗症，如何切换不符合公司要求的经销商

 有效管控经销商的五大系统

一、经销商有效管理五大系统：

1、选择  2、培育　3、激励　4、协调　5、评估
二、经销商的培训与辅导

1、“教经销商销售”的时代到来了！
2、如何成为经销商生意发展的贴心伙伴？
3、用培训取代喝酒：培训传播品牌、培训提升技能、培训创造忠诚
三、激励经销商的积极性

1、明白经销商跟定你的三条件：
① 有钱赚　②有东西学　③有未来发展保障
2、经销商积极性激励的六个策略
3、“老油条”、“鳄鱼型”经销商的三大“死穴”及有效管控的五大法宝
【案例分析】王老板跟厂家同甘共苦合作六年，有房有车发了财，可如今常常狮子大

开口，难配合？

四、用协调法处理棘手的老问题

1、有效防止回款风险
2、经销商乱价与窜货的严惩处理
3、有效处理客户退货与质量事故的公关技巧
4、年终返利、广告补贴、铺底回收等老问题处理策略
5、设置“鸿门宴”
五、做好经销商的动态评估

1、不评估就没有渠道持续增长
2、照搬外资企业的 KPI指标害惨人
3、实施经销商年/季考核与评估管理
4、经常要去查看店面陈列与库存状况
5、用 PDCA法与 5W1H工具改善渠道中的常见问题
六、慎重调整你的经销商

1、不要把“砍”字挂在嘴边
2、经销商淘汰沟通与调整的三个“秘笈”
3、记住古训：“做人留一线，日后好相见”
【案例分析】某大经销商不满品牌厂家办事处人员调整，令品牌厂家损失一千万。

 经销商管理疑难问题剖析



一、不愿意接受公司下达的销售指标

二、不愿意投入资源做公司产品

三、扰乱价格

四、窜流货

五、恶意欠款
六、套取公司费用

 如何与经销商搞好关系

一、没有永远的朋友，只有永远的利益

二、常来常往，经销商拜访

三、市场问题的及时处理

四、销售政策兑现及时到位

五、区域人员全方位的关怀

六、帮助经销商指出其经营的不足之处

七、优秀经销商评比与奖励


