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理)某快消品公司课件



• 经销商开发

• 经销商培训

• 经销商激励

• 经销商日常管理

• 经销商关系维护

• 经销商绩效评估与优化
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经销商开发



市场规模匹配度 财务稳定性 渠道覆盖能力 合作意愿与态度

经销商选择标准

01 02 03 04

 选择与公司目标市场相匹配

的经销商，确保产品能够覆盖

目标客户群体。

 评估经销商的财务状况，确

保其具有足够的资金和稳定的

收入来源，以支持业务发展。

 考虑经销商的销售网络和渠

道覆盖范围，以确保产品能够

进入各类销售渠道。

 选择具有积极合作意愿和良

好商业道德的经销商，以确保

合作的顺畅和长期稳定。



 对目标市场进行深入调研，了

解客户需求、竞争对手情况以

及经销商网络现状。

市场调研

 根据市场调研结果，筛选出符
合公司需求的潜在经销商。

潜在经销商筛选

 通过电话、邮件等方式与潜在

经销商进行初步沟通，了解其

合作意向和需求。

初步接触与沟通

 双方就合作细节进行深入洽谈，

达成一致后签订正式合同。

商务洽谈与合同签订

经销商开发流程



 在合同中明确双方的权利和义务、销售目标、
价格体系、结算方式等关键事项。

明确合同条款

 设定合理的合同期限，并约定续签条件，以
保持合作的连续性和稳定性。

合同期限与续签

 明确违约责任和争议解决方式，降低合作风
险。

违约责任与争议解决

 双方签署合同，并妥善保管合同原件，以便
日后查阅和监督执行。

合同签署与归档

经销商合同签订
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经销商培训



详细介绍产品的特点、优势和使

用方法，使经销商充分了解产品

特性，提高销售效果。

产品特性

明确产品的市场定位和目标消费

者，帮助经销商更好地把握市场

需求和竞争状况。

市场定位

产品知识培训



教授有效的销售技巧和方法，如如何

与客户沟通、如何处理异议等，提高

经销商的销售能力。

制定适合经销商的销售策略，如促销

活动、渠道拓展等，帮助经销商更好

地开展销售工作。

销售技巧培训

销售策略

销售技巧



服务流程
介绍售后服务流程和标准，确保经销商能够为客户提供及时、专业的服务。

问题解决能力
培养经销商的问题解决能力，使其能够快速应对客户投诉和解决各种售后服务

问题。

售后服务培训
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经销商激励



根据市场情况和经销商能力，设
定可实现且具有挑战性的销售目
标，激发经销商的积极性。

设定合理销售目标
为达成销售目标的经销商提供相应
的奖励，可以是奖金、礼品等形式，
以激励其继续努力。

目标奖励制度

将销售目标分解为阶段性目标，对
每个阶段达成目标的经销商给予相
应奖励，提高其销售的持续动力。

阶段性目标奖励

销售目标激励



根据产品利润和经销商销
售表现，制定合理的返利
政策，激励经销商提高销
售额。

制定合理返利政策 返利计算方式 返利支付及时性

明确返利的计算方式和标
准，确保公平、透明，让
经销商对返利政策有明确
的预期。

确保返利的及时支付，提
高经销商对公司的信任度，
同时激励其继续保持良好
的销售表现。

030201

返利政策激励
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