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前言

自从定位于企业经销商专职培训师和咨询顾问以来，笔者已为几百家企业的经销商做过培训和咨询，
从培训和咨询的情况来看，有些企业（如格力空调）的经销商管理水平很高，表现在经销商普遍素质
高、学习欲望强烈、培训期间秩序井然；销售人员同样充满激情，精神面貌很好，培训时很专注，也
很投入。
但是，也有部分企业的经销商管理水平亟待提高。
表现在：1.企业对销售人员有月度销售计划，但对经销商没有月度销售计划；2.经销商只有年度返利，
没有月度或季度返利；3.企业对经销商不提供返利，也没有返利政策；4.经销商经营多种品牌；5.经销
商没有忠诚度；6.企业对经销商没有话语权；7.企业没有经销商顾问委员会；8.企业没有窜货管理体系
；9.企业在每件产品上打防窜码导致打码成本高；10.企业没有应收账款的流程；11.企业不召开经销商
年会；12.企业没有把经销商培训提升到战略高度；以上情况的出现，主要原因在于企业的决策层没有
制定一整套有效的经销商管理政策，销售人员也没有掌握一套系统的经销商管理方法。
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内容概要

　　自从定位于企业经销商专职培训师和咨询顾问以来，笔者已为几百家企业的经销商做过培训和咨
询，从培训和咨询的情况来看，有些企业（如格力空调）的经销商管理水平很高，表现在经销商普遍
素质高、学习欲望强烈、培训期间秩序井然；销售人员同样充满激情，精神面貌很好，培训时很专注
，也很投入。
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作者简介

梅明平，企业经销商大会首选培训师，专注于协助厂家提升经销商的绩效。

　　国资委经销商管理师认证专家。
赢家大讲堂特聘讲师，时代光华签约讲师。
美国AACTP国际职业培训师。
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著有图书《

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<经销商管理>>

书籍目录

第1部分 经销商管理概论　第1章 经销商概述　　1.1 经销商的定义　　1.2 经销的形式　　1.3　终端型
与批发型经销商　　1.4 经销商与代理商　　1.5 经销商在渠道中的作用　　1.6 实战演练　第2章 厂商
关系认知　　2.1 厂家与经销商的关系　　2.2 销售人员与经销商的关系　　2.3 实战演练第2部分 销售
总监如何制定经销商的管理政策　第3章 销售总监如何选择产品的销售渠道　　3.1 销售渠道结构　
　3.2 销售渠道设计考虑的因素　　3.3 不同行业的典型渠道模式　　3.4 实战演练　第4章 销售总监如
何制定经销商的返利政策　　4.1 返利概述　　4.2 返利的种类　　4.3 选择返利的兑现形式　　4.4 确
定返利水平　　4.5 建设返利系统的关键点　　4.6 设计返利系统　　4.7 实战演练　第5章 销售总监如
何激励经销商　　5.1 激励经销商的三个方面　　5.2 经销商销售竞赛　　5.3 激励经销商常用的方法　
　5.4 实战演练　　第6章 销售总监如何制定经销商的促销政策　　6.1 经销商促销特点　　6.2 对经销
商促销的主要内容　　6.3 对经销商促销的主要方式　　6.4 促销的主要技巧　　6.5 实战演练　第7章 
销售总监如何管理经销商的应收账款　　7.1 应收账款的概念　　7.2 经销商信用评估　　7.3 确定经销
商信用额度　　7.4 应收账款的日常管理　　7.5 及时回收应收账款　　7.6 实战演练　第8章 销售总监
如何用合同管理经销商　　8.1 经销合同的作用　　8.2 经销合同的内容　　8.3 签订合同应注意的事项
　　8.4 合同签订程序　　8.5 实战演练　第9章 销售总监如何管理经销商的冲突　　9.1 经销商冲突的
类型　　9.2 经销商冲突的起因　　9.3 渠道冲突与渠道效率　　9.4 解决冲突的方法　第10章 销售总监
如何管理经销商的窜货　　10.1 窜货管理概述　　10.2 建立窜货识别码体系　　10.3 成立市场督察部
　　10.4 建立窜货处罚标准　　10.5 签订《市场秩序管理公约》　　10.6 实战演练　第11章 销售总监
如何对经销商实施绩效管理　　11.1 影响经销商绩效评估的因素　　11.2 经销商绩效评估步骤　　11.3
实战演练　第12章 销售总监如何制定经销商的培训政策　　12.1 确定经销商的培训政策　　12.2 编制
经销商的培训教材　　12.3 实战演练　第13章 销售总监如何召开经销商年度大会　　13.1 确定年会主
要内容　　13.2 确定年会时间　　13.3 选择年会地点　　13.4 确定参会人员　　13.5 会议议程策划　
　13.6 发出年会邀请　　13.7 年会现场控制　　13.8 会后评估　　13.9 年会费用预算　　13.10 准备年
会欢迎函第3部分 基层销售人员如何开发经销商　第14章 基层销售人员开发前的心理准备　　14.1 成
为“五心上将　　14.2 实战演练　第15章 基层销售人员选择经销商的标准　　15.1 经销商的选择标准
　　15.2 实战演练　第16章 基层销售人员选择经销商的流程　　16.1 开发前的准备　　16.2 当地市场
状况调查　　16.3 获取潜在的经销商名单　　16.4 筛选并确定候选经销商名单　　16.5 候选经销商洽
谈　　16.6 经销商确定　　16.7 签订产品经销合同　　16.8 实战演练　第17章 基层销售人员选择经销
商的策略　　17.1 选择经销商的策略　　17.2 选择经销商的误区⋯⋯第四部分 基层销售人员如何管理
经销商

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<经销商管理>>

章节摘录

插图：一是见了经销商就只是简单的三句老话：“卖得怎样？
再进点货吧？
这次买一百箱送两箱，你要多少？
”二是天天跟经销商闲聊、吃吃喝喝，就是不讨论市场下一步怎么做，不掌握经销商的各品项库存，
不帮经销商分析市场并策划市场方案，对经销商的出货价格、下线网络等更是一无所知。
三是在经销商面前犯“软骨病”，对经销商的种种恶意操作如砸价、冲货、截留费用等视而不见，甚
至和经销商联手窜货冲销量，向公司哭穷要政策，期望以此换来“销量”和“客情”等。
这种销售人员管理的经销商往往胃口越来越大，自我膨胀、不服从管理、最终成为企业的“钉子户”
。
显然，陷入上述两种关系的误区后，业务人员在经销商管理方面都不会有好结果：带着“纯粹的买卖
关系”的销售人员只顾压货没有服务，经销商甚至会对厂家销售人员产生轻视、怨恨的情绪（厂家不
负责任，老是让我多进货，卖不动他们一点也不管）；带着“君臣关系”的销售人员与经销商私人关
系倒是不错，但对经销商的管理只停留在“讨好”的层面。
两种做法最终有殊途同归的结果：厂家销售人员的市场工作仅限于经销商拜访，对经销商下线市场的
网络、库存、价格等一无所知，市场完全被经销商所控；厂家的各种终端促销资源完全交给经销商执
行，没有辅导，没有监控，导致促销不能有效落实，终端表现无法提升：经销商冲货砸价等恶意操作
不能得到有效制止，市场价格秩序混乱。
2.2.2 销售人员与经销商的正确关系1.利益关系销售人员和经销商是典型的利益关系。
这种利益关系涉及两个方面，一方面是经销商的利益，另一方面是销售人员的利益。
（1）提升经销商的利益。
你要成为经销商赚钱的参谋，你只要让经销商看到“钱”途，经销商就会俯首称臣，与你密切合作。
让经销商获得最大的利益包括最大的返利、政策倾斜、增加赠品定额、解决积压品、及时核实账目、
协助促销、帮助管理和培训业务员、紧俏产品分配、个性化促销等。
（2）提升销售人员的利益。
在帮助经销商获取“钱”途的同时，也可以提升销售人员的利益。
这些利益包括销售奖金、工资提升、职位晋升、经销商的好评、领导的表彰等。
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媒体关注与评论

该书的内容和提供的方法对企业营销工作者、高校老师和学生，在研究经销商管理时有很高的参考价
值。
——《水煮三国》作者 成君忆该书是经销商管理方面的具有权威性的一本书，从经销商政策的制定到
如何管理经销商，都进行了详细的论述，值得企业借鉴。
　　——雅芳（中国）有限公司销售总裁 smith chcn本书是作者从实际工作中总结出来的一套行之有
效的经销商管理方法，也是作者在最近十年中对经销商管理的探讨和研究的一个总结，可读性强。
　　——广州广日集团有限公司副总经理 郭振军窜货一直是困扰企业的大问题，该书提供了建立“防
窜货系统”的多种有效的方法，值得企业借鉴。
　　——北京统一石油化工有限公司副总经理 姚旗在制定经销商管理政策时，该书具有极大的参考价
值。
　　——《销售与市场》杂志副总编、高级研究员 刘春雄该书是在经销商管理领域非常具有实战性和
实效性的专著。
作者以高层销售管理者特有的洞察力和实战经验，总结出目前经销商管理的有效方法，值得企业借鉴
。
武汉大学经济系副教授，世界经济系副主任、欧洲研究中心副主任  齐绍洲博士开发新的区域市场、
招聘新的经销商是企业进行市场扩张的一件重要工作，该书在指导区域市场开发、选择经销商方面给
予了详细的指导。
　　——广东琪雅事业有限公司董事长 张仕伍
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编辑推荐

《经销商管理:厂家管理经销商的全面解决方案(第2版)》：厂家管理人员和销售人员的工作手册！
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