
工业品渠道开发和经销商管理

经销商 经 经销商在 面前，你是 营实战专家吗？如果不是， 为什么要听你的？

经销商 商在 面前，初出茅庐的你，有信心与老江湖进行 务谈判吗？

经销商 经销商在 面前，你有本事让 严格执行公司的政策吗？

经销商在 面前，你会成为受欢迎的人还是多余的人吗？

1. 习工业品渠道 工 和学 规划的关键要素，学会规划的 具 具体方法。

2. 习 经销商 经销商学 筛选新 、评估老 的技巧。

3. 销 习 经销商 销分析四大类 售政策的利弊， 学 如何制定针对 的 售政策。

4. 习 经销商 经销商学 如何掌控 的五种手段，学会把不合格的 切换的方法。

5. 工业品 管理介绍 跨国公司 客户的方法

工业品 业 销 销 经理 渠道经理 渠道经理行 资深 售人员、分公司 售 、大区 、总公司 ，
工或以上级别员

2 天

课程背景

课程目标

课程对象

课程时间



授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

渠道第一部分： 如何规划

一、工业品渠道模 和式——长度、宽度 广度

二、 渠道模 和不同 式的优势 劣势

三、 渠道影响 规划的六个因素

（ 品 商 经销商 ）客户、产 、制造 、 、竞争者、环境

四、 渠道评价 方案的三个原则

五、 工 和规划的 具 具体方法

渠道管理 渠道如何建立系统的 框架，从而能够从更全面的角度分析 所产生各种问
渠道 工 和题。本部分主要讨论：影响 规划的关键要素，掌握规划的 具 具体方法。避免只凭

经 渠道模着个人 验、感性、直觉因素随意选择 式。

经销商第二部分： 的选择

一、 经销商选择 的四个基本思路

二、 经销商选择 的六大标准

（ 销 销 品 ）行 意识、资金 售实力、技术方案能力、产 线、公众口碑、合作意愿

六、 经销商 动考察 的实战 作

七、 经销商寻找 的几种方法

经理案例讨论：大区 李东的痛苦选择？

渠道模 经销商选择了合适的 式后，什么样的 是公司最需要的，他们有哪些特点？

课程大纲

课程方式



经销商 和 经销商 动本部分主要讨论：选择 的标准 根据标准来考察 的实战 作。从而避免初期 
现“抓到篮子就是菜”最后“请神容易送神难”的情况出 。

经销商第三部分： 的谈判

一、 商招 谈判前的准备：知己知彼

二、 商 经销商分析供应 对 价值的方法

三、 用 SPIN 和引导挖掘 客户需求

四、 经销商 和与 谈判 合同签约的技巧

经销商有了选择 的标准也找到了合适的候选人，接下来就是如何成功签约的问题
经销商 经销商了。本部分主要讨论：如何取得 任信并说服 签约的套路，如何避免签订“丧权

辱国”的条款？

经销商第四部分： 的日常维护拜访

一、 日常拜访的原则

二、 经销商拜访 八大任务

（销 品 场 ）售产 、市 维护、培训客户、下线拜访、信息收集、客情关系等

经销商 销 动有了签约的 ，接下来就是日常拜访。客户日常拜访要占整个 售活 的大
经销商 和 动部分时间，但也是问题最多的地方。本部分主要介绍：拜访 主要任务 规定 作，

和 销 销 动以一套标准化 可重复操作的 售方法，避免 售拜访中无效或效率低下的活 。

经销商第五部分：制定 政策

一、 销制定 售政策四个原则

二、 价格体系设计

三、 三种返利政策

四、 信用政策设计

五、 管理区域 要素

理管理案例分析：西门子真空泵星级代 体系

经销商 经销商 销永远只做你考核的，决不做你希望的。 政策是厂家 售人员手中的
和 经销商指挥棒。本部分主要讨论：厂家如何设计价格、返利、信用 区域政策，促使 按照



经 动 销 渠道 现厂家所设定的 营思路行 ，在完成公司 售目标的同时，避免 价格混乱、窜货等
发象 生。

经销商第六部分：如何掌控

一、 渠道掌控的目的

二、 如何避免“客大欺店”

三、 经销商掌控 的七个方法

（品 理 组 ）牌掌控 念掌控 最终用户 服务掌控 利益掌控 织掌控 合同掌控 

经销商 和 经销商 商掌控 的具体思路 方法。而掌控 的目的就是为了维持厂 之间合作
经销商 渠道 业 业能高效地、正常地运行，避免 叛离；协调 冲突；稳定价格体系，使企 能基

常青。

渠道第七部分：解决 冲突

一、 渠道冲突的类型

二、 如何有效遏制价格竞争

三、 有效避免恶性串货的六种方法

经销商案例分析： 串货的真实案例

渠道 经销商 现恶性竞争严重，没有利润， 抱怨不断，丧失信心，串货 象严重，屡
渠道 渠道禁不止，严重影响 的整体效益。本部分主要解决如何有效的化解 冲突，如何有效

渠道 渠道 渠道 工 和的抑制 违规，维护 秩序保护 利润的 具 方法。

经销商经销第八部分： 评估

一、 经销商绩效评估标准

二、 经销商更换 的原则

三、 经销商更换 的五个准备

理商案例分析：更换代 的风波

业 经销商 经销商 发 导企 初期选择 时把关不严；或 后期无法跟上厂家的 展步伐， 致
经销商 经销商厂家考虑更换 ，但更换 如果准备不足会带来严重后遗症。本部分主要讨论：

经销商 和 场动 业更换 厂家前期的准备 “安全”切换的方法，避免市 荡给企 带来不必要的损失。

经销商管理工第九部分： 具



一、 80/20 原则

二、 经销商分析/决策的方法

（ ）全文完
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