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E5_9F_9F_E7_BB_8F_E7_c70_253505.htm 强势经销商凭着自己

的优势网络资源，有恃无恐，无视厂家销售政策、截留厂家

促销品、冲货，更不把区域经理放在眼里。面对这样的经销

商，区域经理怎么办？ 2001年，我就职于一知名外资企业，

任某区域销售经理。该企业具有较高的品牌影响力，是消费

者认可的名牌产品。我所负责区域中的W市属于一个黄金市

场，该地的经销商H老板所经营的公司在W市是数一数二的

大型商贸公司，拥有较强的终端网络资源。H老板经销我公

司产品长达10年，在当地拥有较多忠实的客户群体。这绝对

是一个很好的市场，前途不可限量。 初到W市，我顺利地工

作了3个月。这期间虽然有这样或那样不愉快的事情发生，但

是整体情况还是很好，每月的销售任务也都完成了。3个月以

后一直到第六个月，一系列的问题逐渐暴露出来了，其中表

现最为严重的有以下两个方面： 1.厂家给的促销品H老板截

留80%，厂家给的搭赠品他折价销售。 2.为扩大自己的销售额

，H老板还经常向周边城市冲货。 当我同H老板交涉时，他

说不让他向未授权的地区销售，他完不成任务。但默许他销

售，他还低价跑，影响其他城市经销商的销售。 H老板的销

量占我所负责区域整体销量的60%，如果砍掉他，担心丢掉

市场，把机会让给竞争对手，影响自己的业绩；如果不砍掉

他，价格体系遭到破坏，市场会逐渐衰退。真是左右为难！ 

我经过认真的分析和与上司共同探讨以后，逐渐理清了思路

。在刚进入该市场时，我被一时的喜悦冲昏了头脑，忽略了



对经销商的管理，以致问题越来越严重。我果断地决定：对

于此类客户，不能盲目地因为他的业绩占主导地位就放任自

流；也不能因为他出现一些问题甚至是大问题就毫不犹豫地

砍掉。这两条路都是不可取的，最好的办法是将价格和网络

最大化地掌握在我或者公司的手中。在确定了思路和最终目

的以后，我开始着手“释兵权”。 越俎代庖，促销政策下沉 

经销商为了追求利润的最大化，盲目地以牺牲终端客户的利

益为代价，截留促销费用、折价销售赠品。但是他自己非常

明白，这样做表面上是在吃公司的政策，实际上是在最大化

地侵吞终端客户的利润。终端客户不知道还好，一旦知道，

他将会损失很多客户资源。 利用经销商的这个弱点，在上司

的支持下，公司下阶段的政策出台以后我没有及时将相关政

策告诉H老板，而是告诉他因为公司的某个原因，该月该市

场的任务比较高，需要他加大努力。果不出所料，他开始向

我诉苦，说公司没有政策，这个任务很难完成。我顺势表示

很同情他，承诺自己努力向公司申请政策，条件是他要积极

配合，共同完成任务。 几天以后，我兴致勃勃地告诉H老板

：政策申请下来了。但这个政策主要是针对二批商和零售商

的，并且告诉他为了将产品快速分销到各个渠道，我亲自协

助他分销产品。虽然H老板口头上假装推辞，但是有免费的

劳力，他心里还是很高兴的。我亲自给二批和终端客户铺货

，他们可以享受到比以前经销商服务时更好的政策，而且其

他的情况如送货商、结款方式等都没有改变，他们都非常愿

意比以前多进货。这样加速了产品和H老板资金的快速流通

，他的销量也起来了，自然所赚的钱比以前还多，也就不再

有什么怨言。而终端客户得到了更大的利润空间，对产品的



推销积极性自然也大大提高了。釜底抽薪，控制二批网络 价

格体系和促销政策下沉以后，虽然会使经销商有一定改变，

但是要想让他真正地改变还没那么容易，我下一步要做的就

是将经销商的二批网络控制在自己的手中。 H老板在多年的

运营中的确培养了一批具有较强忠诚度的二批商，但是因为

他经常私吞厂家的政策，也导致许多二批商对他有较大的意

见，这类二批商在某一个片区的网络资源相当好，他们下面

的客户基本上是直接面对消费者的终端客户。现在很多消费

者对商品的品牌意识较强，喜欢买名牌，而H老板经营的很

多产品是知名品牌，并且是当地的独家经销商，这些二批商

不得不勉强在他那里进货，但是进货量明显在削减。 了解到

这些信息后，我就把工作重点放在了这类客户上： 1.以利润

作为驱动点：根据上一步的促销政策下沉，利用厂家政策使

他们的利益最大化，增加他们的信心。 2.以信心作为增长点

：频繁地拜访此类客户，增加客情关系，使其在对该产品的

销售、维护等方面增加支持力度，逐渐提高销量。 3.以后备

资源作为稳定点：因当地总经销不可控制的情况随时都可能

出现，并且公司的最终目标是要取消总经销制，公司未来就

需要更多的分销商来服务零售商，我就将这类客户作为重点

培养对象扶持，以防临时出现问题而影响全局。 欲擒故纵，

收服经销商 前两个步骤的工作完成以后，我心中也比较有底

气了。至少如果现在H老板不愿意服从公司的管理，在和他

解除经销合同以后，马上就可以找到合适的分销商，不至于

对销售业绩造成太大不良影响。现在需要做的就是和H老板

谈判。 “知己知彼，百战不殆。”在和经销商谈判以前需要

了解其现状、具体网络情况以及客户对经销商的反映。我花



了一周的时间，对W市的所有重点二批商、零售客户做了重

点拜访，他们对H老板的不满就完完全全暴露出来了，主要

集中在价格与服务两个方面。这两个主要问题的暴露，越发

加大了我和H老板谈判的底气。其实这一次与其说是谈判，

不如说是摊牌。在H老板的办公室里，大家心照不宣，直奔

主题。我将他经销的市场存在的问题讲了出来： 1.价格体系

严重混乱，整个市场没有一个统一的价格体系。 2.对客户的

服务不及时，许多售点要货半个月还没有送货。 3.严重跨区

窜货。 4.公司配发的市场物资（POP、横幅等）积压在库房

里，根本就没有使用。 5.售点的生动化完全没有维护。 H老

板插嘴反驳，我直接打断了他的话，并且拿出了经销合同，

将市场上出现的问题和经销合同逐一进行对比，让他无话可

说。但我没有过多地在这上面抓住不放，而是和H老板共同

探讨如果把现在的问题完全解决以后的状况：1.销量增加。2.

客户资源更稳定。3.H老板在当地的知名度、影响力会更大

。4.赚的钱会越来越多。 到了这时，我故意停顿，将说话的

机会留给了H老板。H老板找了一大堆的理由反驳我所提的存

在问题的证据，我一言不发，气定神闲地听他讲。他越讲越

觉得底气不足，说话的声音也越来越小，最后深深叹了一口

气，说：“还是你们大企业的员工有能力，点中了我的要害

之处。X经理，我知道你们不想让我再做你们的经销商，之

前我认为无所谓，东家不做做西家，不做你们的还有更多的

企业来找我。但是，现在我希望你可以再给我三个月的时间

，我会认真按照你和你们公司的思路认真操作的，如果这三

个月内我没有这样做，你们随时可以和我解除合同。” 后记 

此后，我还是继续让H老板做W市的经销商。一直到我离职



，H老板一直都在配合公司共同做市场。这件事使我认识到

，再好的市场和客户都不能忽略有策略的管理。 100Test 下载

频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


