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E4_B8_9A_E6_8E_8C_E6_c123_289015.htm 销售渠道是企业最

重要的资产只之一，同时也是变数最大的资产。它是企业把

产品向消费者转移的过程中所经过的路径。这个路径包括企

业自己设立的销售机构、代理商、经销商、零售店等。 对产

品来说，它不对产品本身进行增殖，而是通过服务，增加产

品的附加价值；对企业来说，销售渠道起到物流、资金流、

信息流、商流的作用，完成厂家很难完成的任务。不同的行

业、不同的产品、企业不同的规模和发展阶段，销售渠道的

形态都不相同，决大多数销售渠道都要经过由经销商到零售

店的这两个环节。为了满足零售店的需求，也为了自己的利

润最大化，很少有经销商只代理一家的产品，而是有自己的

产品组合。 这两年以北京国美、山东三联、南京苏宁为代表

的超级终端浮出水面，甚至公开和工业企业叫板，一些家电

企业要按照超级终端的定单来生产，这个是无法阻挡的历史

潮流。虽然超级终端是企业关注的目标，但是在营销实战中

，国内企业主要面临的还是经销商层面的问题。经销商不是

只经销一家的产品，企业都想让经销商把资金、人员、网络

等资源投向自己，扩大自己在当地的市场份额，增加自己的

产品在当地的推动力。有些企业想用一些办法来掌控经销商

，与经销商结合成战略联盟，共同发展，甚至有的企业与经

销商结成合资公司。 我们知道经销商守着一方市场，有充足

的社会关系，有健全的销售网络，有经过市场考验的销售队

伍。他的短期利益是要赚钱，长期利益是要发展，目标和厂



家的不尽相同。那么企业要靠什么手段来“掌控”经销商呢

？下面的五种手段或许能给出您答案。 一、 远景掌控： 就象

《第五项修炼》中所讲的，企业远景是企业领导人所要考虑

的头等大事。一个没有远景的企业是没有灵魂的企业，是只

会赚钱的企业，没有发展前途。虽然国内的经销商素质普遍

偏低，没有自己的长远的规划是很正常的，但是对于厂家来

讲一定要有自己的远景规划。因为每一个商家都要考虑自己

上家的发展情况，市场机会是有限的，我主要做甲公司产品

的经销，同时意味着我很可能放弃了乙同类产品的经销。如

果几年以后甲公司出现了经营上的问题，而乙公司非常兴旺

发达。那么这个经销商在选择上家的时候就付出了巨大的机

会成本。 基于经销商的这个考虑，企业一方面要用市场的实

绩来证明自己的优秀，另一方面企业要不断描述自己的美好

前景给经销商，我们所谓的“唾沫粘鸟”。经销商认可了你

公司的理念、企业的发展战略、认可了公司的主要领导人，

即使暂时的政策不合适，暂时的产品出现问题，经销商也不

会计较。具体的做法如下： 1、 企业高层的巡视和拜访：直

接让企业的高层和经销商进行沟通与交流，让他们建立个人

的联系。通过高层领导传达企业的发展理念和展望企业发展

远景，这样的举措可以让经销商更深入地了解企业的现状和

未来的发展。 2、 企业办内部的刊物：定期刊登企业领导讲

话，各地市场状况。最好是开办经销商专栏，让经销商的意

见和建议成为刊物的一部分。定期把刊物发到经销商的手中

。 3、 经销商会议：企业定期召开经销商会议，在会议上对

业绩好的经销商进行表扬和激励。公司的各项政策的出台，

事先要召开经销商的讨论会议。这样使经销商有企业一员的



参与感，觉得自己是企业的一部分，自己的发展和企业的发

展密不可分。 二、 品牌掌控： 现代的商业社会是一个产品同

质化的社会，往往区别产品的唯一特征就是品牌。品牌对于

很多企业来说是最重要的资产，所以可口可乐公司的老板敢

说：把我的所有的厂房都烧掉，只要给我可口可乐的品牌，

我一样会作到今天的规模。有一些品牌就象麦当劳、百事可

乐、mtv，已经脱离产品而存在，变成了一种文化、变成了一

种价值观、变成了一种宗教。 站在渠道管理的角度上，产品

品牌通过对消费者的影响，完成对整个渠道的影响。作为经

销商也要树立自己的品牌，但是经销商的品牌只能是在渠道

中起到作用，对消费者的作用较少。往往经销商的品牌是附

加在所代理主要产品的品牌上的，没有和厂家的支持，经销

商的品牌的价值就会大打折扣。 对于经销商来讲，一个品牌

响亮的产品的作用是什么呢？是利润、是销量、是形象，但

是最关键的是销售的效率。一般来讲畅销的产品的价格是透

明的，竞争是激烈的，不是企业利润的主要来源。但是畅销

的产品的需要经销商的市场推广力度比较小，所以经销商的

销售成本比较少，还会带动其他产品的销售。这样可以从其

他产品上面找回来利润，同时因为销售速度比较快，提高了

经销商资金的周转速度。 所以企业只要在消费者层面上建立

了自己的良好的品牌形象，就可以对渠道施加影响。通过这

个品牌给经销商带来销售成本的降低，带来销售效率的提高

而销售掌控渠道。 三、 服务掌控： 一般来说经销商的管理能

力要比企业弱，经销商的人员素质要比企业差。企业有专业

的财务人员、销售人员、管理人员和市场推广人员，经销商

可能是亲戚或朋友居多。很多经销商在发展到一定的时期以



后，非常想接受管理、营销、人力资源方面的专业指导，有

一些想借助一些大学的教授或者专业的咨询公司来帮助自己

提高管理水平，最后往往发现对方不能满足自己的真实需求

，不能达到自己的期望，费用也比较高。 现代营销中所倡导

的顾问式销售就可以专门用来解决这个问题。所谓顾问式销

售就是企业的销售代表不仅仅是把产品销售给经销商，而是

要帮助经销商销售、提高销售效率、降低销售成本、提高销

售利润。也就是说销售代表给经销商的是一个解决方案。这

个解决方案能解决经销商目前的赢利问题，也能解决他长远

的赢利问题。 企业日常的销售都在固定的平台上面正常进行

，很多企业的销售已经实现了“销售自动化”，商务助理就

可以完成日常的销售工作了。销售代表如果把精力放在自身

水平的不断提高上，不断在企业接受充电，根据经销商的需

求开展不同的培训课程，对经销商的业务人员、管理人员进

行培训。这样可以使销售代表的能力得到的提高，可以提高

经销商人员的专业性，同时可以促进经销商之间的知识交流

，提高经销商整体水平。 在这样的解决方案的贯彻中，企业

充当了老师的角色，经销商充当了学生的角色，经销商是按

照老师的思路去运做的，企业在思想上面控制了经销商，这

样的师生关系是牢不可破的。这样的渠道还会出现“叛变的

问题”吗？对于企业来讲，培训经销商，帮助经销商加强管

理，这样的投入，和市场推广的投入相比较，要省很多。
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