
海外经销商（代理商）开拓与管理

课程背景：

    海外经销商开发与管理培训课程以海外经销商的基本常识介绍入手，分析介

绍了中国企业走出国门，对于海外经销商开发管理的不同策略及经验，帮助企

业了解海外市场运作过程中，对于以经销商为核心的销售策略具体如何运用，

认清可能面临的主要问题以及学会如何应对。全课程的培训内容始终穿插着大

量丰富的实际案例和分析，以帮助学员更加清晰的了解和学习海外经销商开发

和管理的内容和方法，以及如何更好的寻找新的市场突破点并进入。

课程时间： 2 天，6 小时/天

课程对象：与海外市场业务开发相关联的公司高层管理者及骨干员工

课程方式：讲演结合、案例丰富、全程互动、情景操练

一、海外经销商的开发流程与拓展策略

1. 海外经销商开发基本常识

如何正确认识海外经销商与厂家的关系

海外经销商的类型及其合作特点

如何建立以经销商为核心的销售策略

2. 开发海外经销商前的准备

1）做好充分的市场调查

2）区域市场规划及目标设置



3）企业本身优势的提炼

3. 如何选择适合本企业的海外经销商

1）选择海外经销商的标准

2）海外经销商分级制度的确定

3）海外经销商与本企业的匹配程度

4. 海外经销商开发的流程及关键点

1）海外经销商成长的不同阶段和需求

2）海外经销商的开发流程

3）如何与海外经销商进行有效沟通

4）与经销商的商务谈判

5）售后服务协议的签定

5. 海外经销商开发过程中的风险点和防范措施

1）财务方面的风险

2）市场方面的风险

3）运营方面的风险

4）法律方面的风险

6）风险防控思路

案例分析+现场互动（讲师进行案例讲解后，学员提出现实中遇到的问题点，

针对问题点进行分析讨论）

二． 海外经销商的管理策略



1. 海外经销商的管理内容

1）为什么要进行经销商的管理

2）海外经销商客户关系维护管理

3）海外经销商的价格及销售渠道管理

4）对经销商的营销管理和支持策略

5）对经销商业绩的考核机制

2. 海外市场经销商的激励与惩罚措施

1）海外市场经销商究竟关注什么？

2）对于海外经销商的激励措施和具体的运用

3）海外经销商执行特定的贸易功能后的价格折扣激励

4）对特定经销商的广告支援

5）对于不合格经销商的关系处理

3. 如何化解海外经销商之间的冲突

1）同区域海外经销商业务冲突协调

2）如何面对经销商投诉与抱怨

3）经销商忠诚度建设与维护

4. 海外经销网络运营



1）积极构建国际经销网络

2）提高营销人员对经销商的服务意识

案例分析+现场互动（讲师进行案例讲解后，学员提出现实中遇到的问题点，

针对问题点进行分析讨论）

三．海外市场拓展进阶---如何寻找突破点
确认自身瓶颈所在

1）资金及投入方面的问题

2）品牌知名度和美誉度降低

3）产品同质化

4）销售及利润的降低

5）同竞争对手之间的差距分析

对目标市场的进一步分析
1）波特五力工具的应用

2）市场的进一步细分

3）寻找新的细分市场进入

制定差异化策略

1) 品牌定位及营销手段的刷新

2) 产品力的创新

3) 服务体验提升

互动：请学员提出在开发和管理经销商过程中遇到的问题，分组讨论解决方案，

最后老师点评并给出建议。


