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E5_8A_A1_E5_91_98_E5_c123_288553.htm 深度分销是厂商对

销售产品的零售终端和批发商通路各环节的作业方式。随着

渠道的扁平化发展以及大型连锁卖场的疯狂扩张，深度分销

越来越成为生产企业所重视的一种市场手段。 深度分销的意

义不仅仅在于加强终端网络管理，及时了解市场需求，了解

竞争动态。深度分销还促使品牌和分销成员之间建立起良好

的沟通环境，建立起相对封闭的市场通路。深度分销有助于

企业掌握物流信息，及时安排货源，有效控制货物流向，预

防串货；有助于控制回款，控制现金流量。 作为深度分销政

策是否有效运用的关键环节--业务员，就肩负了把深度分销

政策准确、深入地进行到底的重任。那么，业务员如何开展

深度分销呢？ 一、 知识储备 产品知识。深度分销业务员的工

作职责主要是把公司的产品推销给终端卖场，只有具备了丰

富的产品知识，才能说服经销商进货。 销售技巧。业务员把

产品推销给终端卖场并没有达到目的，还要帮助终端把产品

卖给消费者。而终端的导购人员大多数不具备专业的销售技

巧，因此需要我们的业务员能够在拜访终端时，能够把专业

的销售技巧传授给导购人员，增加本产品的销售。 终端活化

知识。在终端销售量的大小，除了产品因素、导购人员销售

技巧因素外，还取决于终端活化是否能够吸引顾客的注意，

起到终端拦截顾客的作用。因此，业务员要掌握自己产品在

终端摆放的最佳位置，POP、海报要挂在终端的什么地方，

怎么摆能吸引顾客的注意，怎样摆能够让自家的商品显得与



竞争对手与众不同。 沟通技巧。深度分销业务员是企业与经

销商沟通的桥梁，拥有良好的沟通能力，才能准确地把企业

的政策传达下去，才能说服经销商按照企业的要求来卖货。

现今，以国美苏宁为首的超大型家电卖场，频频拿家电企业

开刀，强行以低于企业指导价甚至进价的促销价冲击市场，

让家电企业很无奈。这种情况下，如果具有高超的沟通说服

技巧，也许还可能挽回一些劣势。 回款技巧。把产品摆到终

端的货架上，只是完成了深度分销的前半段工作，关键还是

要控制销售的进度，随时把款收回来。生产厂家一旦被占用

资金，将来就更难以脱身。 二、 工具准备 掌握了上述的知识

，下面就要准备相应的工具了。分别是分销网络分布图和《

访问手册》。其次还应该带计算器、签字笔、双面胶、名片

、涂改液、戒刀和钉书机等文具。这些工具是分销工作的好

助手。 分销网络分布图，就是一张终端网点分布的区域地图

，包括大型卖场、百货商场、大型超市、小超市、小卖部等

，在地图上用各种颜色的笔标明。包括各条大小路名，明显

标记等。并对卖场根据销售贡献大小进行ABC分级，累积销

量占40%为大客户、从大到小，20%为中客户，不到5%小客

户。把80%的时间用在产生80%利润的AB类客户上。 《访问

手册》，包括《每日客户访问计划表》、《存货补货记录》

、《销售介绍资料》、《访问报告》、《产品价格表》，还

有空白纸。《访问报告》的内容是每次拜访终端卖场的祥细

资料，包括终端编号、等级、进销存状况，产品的店面陈列

，存在问题，同类产品情况，回款情况等。以考核业务员的

工作内容，掌握终端信息。终端信息是营销策略实施的重要

依据。 三、 深度分销流程 准备好了工具，下面我们就开始深



度分销业务员的一天吧。 8：30检查工具是否带齐备，并查看

当天客户访问计划表，准备出发。客户访问计划要根据客户

的等级而不同。 大客户：方针长期稳固占有，每星期拜访2

次以上。产品陈列、整齐上架、POP招贴、销售奖励。 中客

户：稳固占有、挖潜促销、抢占货架，不断变换方式，提升

销量、每星期1次以上。 小客户：少进货，加快周转、消化

、保证产品展示、陈列、当宣传产品窗口。 9：00进入第一家

拜访的卖场。找到自己的产品货架，首先，业务员检查一下

货架上本公司产品的品种规格，并把这些分销情况记录在《

存货补货记录》上。如果产品规格出现了断档，业务员就要

根据情况，向终端的采购人员建议进货的规格及数量。货架

或者货品如果有灰尘，也要主动拿抹布擦干净。这虽然不是

自己的份内之事，但常这样做，就可以带动卖自己产品的那

些导购人员的勤快，还能增加顾客对自己产品的好感。 其次

，业务员检查一下这些品种规格的零售价，看看它们是否在

本公司建议零售价格以内。如果零售价与厂家的政策相左，

就需要与终端负责人进行沟通，询问原因，并提出义正言辞

的抗议，以纠正终端的价格混乱行为。如果自己不能协调，

一定要第一时间通知上级，让上级出马解决问题。 第三，业

务员检查一下终端本产品的助销情况，看看它们是否有宣传

资料和被放在引人注目的地方。如果有问题，可以亲自选择

有利的地段，在终端负责人默许的情况下，张贴自己的海报

，挂起自己的吊旗。最显眼的地方就是最容易被消费者看见

的地方。例如，商店的入门处或者收款处。终端的负责人一

般是比较懒的。如果你辛辛苦苦把吊旗挂到屋顶，他们一般

是不愿意登高把它拿下来的，自然就为我们争取了有利的展



示空间和时间。如果是自己的宣传品有了裂缝，我们可以立

刻用自己带的胶水、剪刀等工具把它粘连好，随时保持品牌

的形象。 第四，站在一边，观看自己产品的导购员是如何迎

接顾客，如何与顾客介绍产品，如何与顾客沟通价格，又是

如何促成，如何失败。从中发现导购员销售中的问题，对导

购员一一讲解。必要的时候要亲身示范，让导购员从自己的

成功销售案例中学习销售知识，建立销售自信。 第五，与导

购人员攀谈，了解消费者最近的喜好，什么产品最畅销，哪

个特点最吸引人等等。不仅要与自己产品的导购人员攀谈，

还要与竞争对手产品的导购人员攀谈，了解竞争对手的销售

状态、热销产品的特点，以及对导购人员实行什么样的促销

奖励政策等竞争情报。有一位医药企业老业务员，每次去一

家药店，总是带些价格不高的小礼品，比如女孩经常穿的丝

袜、扎的头绳什么的，不仅发给自己产品的导购人员，还发

给竞争对手产品的导购人员。让药店的导购人员都非常喜欢

他，他问的问题也乐意告诉他。因此他的市场情报总是最全

面最翔实的。 以上步骤完成以后，业务员就要根据拜访的情

况完成访问报告，这是非常重要的一步。因为这些数据和报

告反映了深度分销代表访问的成绩和结果。而且这些数据可

以成为企业研究市场走向、抓住产品销售机会的重要依据。
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