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E9_94_80_E5_95_86_E7_c123_289102.htm 11：访问计划 对经销

商的管理工作，主要是通过推销访问进行的。业务员要对自

己的访问工作进行一番检讨。 许多业务员常犯的错误是，对

销售额比较大或与自已关系良好的经销商，经常进行拜访；

对销售额不高却有发展潜力，或者销售额相当高但与自己关

系不好的经销商，访问次数便少。 这种做法是绝对应当避免

的。 12：访问状况 业务员要对自己拜访经销商的情况进行分

析。 一是制定的访问计划是否认真执行了。如计划每天拜访

几家经销商，然后与实际情况进行对比，如果每个月的计划

达成率不高的话，业务员就要分析原因。二是业务员要做建

设性的拜访，即业务员的每次拜访，都会给经销商的经营管

理工作有帮助，经销商欢迎业务员的拜访，不认为业务员的

拜访是麻烦，这样才算是成功的拜访。 13：人际关系 业务员

和经销商之间有良好的感情关系，会促迸销售丁作。与经销

商保持良好的关系，是推销工作的重要内容。业务员要经常

检讨自己与客户的关系怎样，设法加深与客户的感悄关系。

14：支持程度 业务员应该确定经销商到底是支持自已的公司

，还是竞争对手。如经销商是否优先参加自己公司的促销活

动？新产品的推广是否是按照自己公司的规定而做？ 在竞争

越来越激烈、商品与交易条件又无甚差异的情况下，业务员

能否赢得经销商的支持，这对产品销售影响很大。因此，业

务员得到经销商的积极支持是相当重要的管理工作之一。 15

：信息的传递 所谓“信息的传递”是指，业务员要将公司制



定的促销计划传达给经销商，然后，业务员再了解经销商是

否确实按照公司规定的方法进行，或者是否积极地推销自己

公司的产品。 “如果发现经销商未能按照公司的规定去做，

这便表明经销商的运营体制发生了问题。有时，业务员必须

针对“追踪的问题”，设法改善管理经销商的办法。 16：意

见交流 业务员应经常与经销商交换意见。业务员不妨反省一

下，自己与一些重点的经销商是否经常交换意见？如果不曾

有过这种机会的话，业务员就要考虑如何改善与经销商之间

的人际关系了。 意见交流与商谈应同时进行，这样可强化彼

此之间的关系。 17：对自己公司的关心程度 经销商对自己公

司的关心程度，对自己的公司是否保持积极的态度，这也是

对经销商管理的一个重要方面。 业务员要经常向经销商说明

自己公司的方针和政策，让对方不时抱有关心和期望。 18：

对自己公司的评价 自己公司的地位对经销商来说是否举足轻

重？换句话说，经销商是否积极地期望增加销售额？业务员

应该确立自己在经销商心目中的地位。 19：建议的频度 业务

员负责的经销商各有特色，因此对经销商的管理也应配合经

销商的特点，才能够做到事半功倍的效果。 每个经销商应该

采取什么样的战略，根据这个战略，业务员应该提出什么样

的建议等，都必须事先加以分析。 业务员如果积极地实行经

销商管理的话，对经销商提出建议的频度也会大大地增加。

20：经销商资料的整理 业务员对于经销商的销售额统计、增

长率、销售目标等能够如数家珍的话，即表明他对经销商的

管理工作做得很好，同时对经销商的管理也很完善。 相反，

业务员如果对经销商的各种资料一无所知，只知道盲目推销

，即使销售额有增加，也是短期现象。因此，记录、整理经



销商资料是相当重要的工作。 以上是经销商管理的20个重点

。对经销商进行管理的方法是： 1．经销商资料卡。业务员

必须定期地检查经销商资料卡。上述事项是否确实地记录、

整理、追加？ 2．分析经销商资料。凡是与经销商有关的资

料都要详细地进行分析。 3．经销商访问。可从与经销商的

交谈及观察店头情况中发现问题，找出对策。 4．其他。利

用经销商到公司走访、业界信息、销售会议等机会进行管理

工作。 (Edit BY Nathalie) 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 


