
经销商管理务实课件



目录
• 经销商管理概述

• 经销商选择与评估

• 经销商关系建立与维护

• 经销商激励与支持

• 经销商绩效管理

• 经销商风险管理



01

经销商管理概述

Chapter



经销商是公司销售渠道的重要环节，承担着将产品分销

到终端市场的责任。

经销商能够帮助公司扩大市场份额，提高产品覆盖率，

增加销售额。

经销商与公司的合作关系对公司的长期发展具有重要影

响。

经销商的角色和重要性



提高经销商的效率和忠诚度
提供培训和支持，帮助经销商提高销售业绩和管理水平。

保障公司和经销商的利益
制定公平、合理的价格政策和销售政策，确保双方共赢。

建立长期、稳定的合作关系
通过制定合理的政策和机制，吸引和留住优秀的经销商。

经销商管理的目标和原则



市场竞争激烈、经销商不稳定、销售

业绩波动等。

加强与经销商的沟通，了解市场需求

和竞争态势；定期评估经销商的绩效，

及时调整合作策略；提供培训和支持，

帮助经销商提升竞争力。

经销商管理的挑战和策略

策略

挑战
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经销商选择与评估

Chapter



具备合法经营资质，有良好的商

业信誉。

经营资质

具备足够的资金实力，能够保证

及时支付货款。

财务状况

经销商选择的标准和流程



市场覆盖
具备广泛的市场覆盖能力，能够满足产品分销的需求。

销售能力
具备较高的销售能力和销售网络，能够快速推广产品。

经销商选择的标准和流程



1. 收集潜在经销商信息
通过市场调研、行业展会等方式收集潜在经销商信息。

2. 初步筛选

根据经营资质、财务状况等标准初步筛选出符合条件的经销商。

经销商选择的标准和流程



经销商选择的标准和流程

3. 深入了解

与初步筛选出的经销商进行深入沟通，

了解其经营理念、市场覆盖、销售能

力等情况。

4. 评估与选择

根据评估结果，选择最适合的经销商

进行合作。



经销商评估的方法和工具

方法

定量评估：通过数据指标对经销商进

行量化评估，如销售额、市场占有率

等。

定性评估：通过实地考察、面谈等方

式对经销商进行主观评价，如经营理

念、团队能力等。

经销商评估表：包含各项评估指标和

权重，方便进行定量评估。

面谈记录表：记录与经销商面谈的内

容和感受，方便进行定性评估。

工具



包括销售额、利润等财务指标和市场
占有率等业务指标。

经营状况

根据不同行业和产品特点，对各项指
标赋予不同的权重，以便更准确地评
估经销商的综合实力。

权重

包括销售渠道、销售网络、销售团队
等。

销售能力

包括售后服务、客户满意度等。

服务质量

包括对产品的认可度、合作态度等。

合作意愿
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经销商评估的指标和权重
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经销商关系建立与维护

Chapter



加强与经销商之间的沟通，了解

其需求、期望和困难，以便更好

地满足其需求。

保持与经销商之间的信息透明，

遵守承诺，建立信任关系。

确保经销商能够从合作中获得足

够的利益，包括利润、市场份额

等。

着眼于长期合作关系，而非短期

利益。

诚信原则

互惠互利原则

长期合作原则

沟通与理解原则

建立良好关系的原则和技巧
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