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● 经销商数量众多，管理难度大

● 经销商素质参差不齐，服务质量不一

● 经销商销售渠道分散，难以统一管理

● 经销商与厂家关系复杂，存在利益冲突

● 经销商管理制度不完善，缺乏有效的监督和考核机制



● 提高经销商管理效率：通过完善制度，提高经销商的管理效率，降低管理成本。

● 规范经销商行为：通过完善制度，规范经销商的行为，避免违规操作，维护市场秩序。

● 提高经销商满意度：通过完善制度，提高经销商的满意度，增强经销商的忠诚度，提高销售业
绩。

● 提高企业竞争力：通过完善制度，提高企业的竞争力，增强企业的市场地位。



● 提高经销商的满意度和忠诚度

● 提高经销商的销售业绩和利润

● 降低经销商的管理成本和运营风险

● 提高企业的市场竞争力和品牌影响力



● 沃尔玛：全球最大的零售商之一，其成功的经销商管理制度包括严格的质量控制、统一的价格
体系和强大的供应链管理。

● 丰田汽车：全球最大的汽车制造商之一，其成功的经销商管理制度包括严格的质量控制、统一
的价格体系和强大的供应链管理。

● 华为：全球最大的电信设备制造商之一，其成功的经销商管理制度包括严格的质量控制、统一
的价格体系和强大的供应链管理。

● 苹果：全球最大的科技公司之一，其成功的经销商管理制度包括严格的质量控制、统一的价格
体系和强大的供应链管理。





● 信誉良好：有良好的商业信誉和口碑

● 经营能力：具备较强的经营能力和市场拓展能力

● 资金实力：有足够的资金实力和抗风险能力

● 合作意愿：愿意与公司长期合作，共同发展



● 按照销售规模和实力，将经销商分为大、中、小三类

● 根据经销商的经营范围和区域，进行分类管理

● 针对不同类型的经销商，制定不同的销售政策和支持措施

● 定期对经销商进行评估和调整，确保经销商队伍的稳定和健康发展



● 培训内容：产品知识、销售技巧、客户服务等

● 培训方式：线上培训、线下培训、实践操作等

● 激励措施：销售提成、业绩奖励、晋升机会等

● 激励效果：提高经销商积极性，提升销售业绩，增强品牌忠诚度



● 评估指标：销售业绩、客户满意度、库存周转率等

● 评估周期：每月、每季度、每年进行一次评估

● 评估方法：采用定量和定性相结合的方法，如KPI考核、客户满意度调查等

● 评估结果应用：根据评估结果对经销商进行奖惩、调整合作策略等



● 定期沟通：与经销商保持定期沟通，了解他们的需求和问题

● 提供支持：为经销商提供必要的支持和帮助，如培训、市场推广等

● 激励机制：建立合理的激励机制，鼓励经销商提高销售业绩

● 解决纠纷：及时解决经销商与公司之间的纠纷，维护良好的合作关系





● 制定原则：公平、公正、公开

● 价格制定依据：市场供求关系、成本、竞争情况等

● 价格调整机制：根据市场变化及时调整价格

● 价格公示：在销售场所显著位置公示价格，接受消费者监督

● 价格投诉处理：建立价格投诉处理机制，及时处理消费者投诉



● 渠道类型：直销、分销、代理等

● 渠道选择：根据产品特点和目标市场选择合适的渠道

● 渠道管理：制定渠道政策，规范渠道行为，维护渠道秩序

● 渠道激励：制定激励政策，提高渠道积极性和忠诚度

● 渠道评估：定期评估渠道效果，优化渠道策略



● 销售行为规范包括：销售员行为规范、销售流程规范、销售合同规范等。

● 销售员行为规范包括：诚信经营、公平竞争、尊重客户、遵守法律法规等。

● 销售流程规范包括：销售计划制定、销售过程管理、销售结果评估等。

● 销售合同规范包括：合同签订、合同履行、合同变更、合同解除等。
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