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员，相信大家都能感觉的到，二级经销商管理工作就像初做

终端一样多而杂、繁而乱摆在区域一线销售人员面前，并且

每一位二级经销商，伴随着区域的差异、性恪的差异、知识

的差异等等参差不一的因素，造成了现今许多企业区域对于

二级经销商管理工作是一片空白。但对于每一位区域一线销

售人员，又无不是每时每刻都要面对着二级经销商，那么我

们有没有合理的管理方法呢？ 当每个区域一线销售人员在注

重终端管理的同时，是不是忽略了相互相存的渠道；当区域

一线销售人员注重消费者的习性的同时，是不是忽略了二级

经销商的管理。 对于终端，每个企业、每个区域一线销售人

员都在讲“精细化终端”、“数据化终端”、“决胜终端”

等等终端管理体系。那么对于二级经销商呢？很多企业、区

域一线销售人员人想到的都是驾驭二级经销商、控制二级经

销商、套住二级经销商，而没有真正的做到管理二级经销商

。 笔者刚下区域负责区域销售时，就针对渠道的管理与开发

，提出了“像做终端一样做渠道”；而在些策略地牵引下，

针对二经销商管理，又提出了一个全新概念：“像管理终端

一样管理二级经销商”。可以说，终端管理对于我们每一位

区域一线销售人员都不陌生，如果我们区域一线销售人员能

把管理终端的手段，如：终端走访、终端评比、终端互动、

终端培训、终端推广、终端规划等等终端管理行之有效的方

法用在二级经销商管理工作上，那么我们的二级经销商肯定



能管理好，二级经销商管理好了，那么我们作为区域负责人

天天关心的渠道通了，渠道通了自然终端就能胜出，终端胜

出销售就能提升！ 为此，笔者结合自身从管理终端找出的管

理二级经销商的共同点，给予区域一线销售人员在管理二级

经销商参考，从而让我们更多的二级经销商为企业的拓展奠

定基础！ 一、经常做好二级经销商走访工作 我们每位区域一

线销售人员如能做到勤跑勤走访，像走访终端一要及时、整

时、并呈计划性，相信我们的二级经销商对我们区域一线销

售人员又是另一种感觉。可以说，对于很多区域，特别是大

省份的区域，很多企业区域一线销售人员都在采取遥控指挥

我们的二级经销商，甚至在一些偏远区域，一些二级经销商

半年都见不到企业销售人员，在这种情况下，我们二级经销

商怎能有信心与决心为企业全心投入！ 其次，人的感情是在

不断认识与交谈中升温，而人的信任也在这种感情升温的条

件下建立。二级经销商作为企业发展价值链的重要一环，其

同样需要区域一线销售人员在人性中提供关怀！而这样，只

有区域一线销售人员勤跑勤沟通，才能增加彼此了解与信任

，才能促进彼此间的精诚合作，从而推动我们的销售！ 二、

给予二级经销商提供一个互动的平台 我们每位区域一线销售

人员如能推动二级经销商之间相互学习与交流，就能迅速提

升二级经销商的整体经销素质，而这些必然是建立在区域一

线销售人员创造一个二级经销商互动的平台，有了这个平台

，我们每一位二级经销商就能在互动中学习与提高，特别是

二级经销商彼此间的沟通，也能促成一些日常碰到销售问题

的解答。 其次，给予二级经销商提供一个互动的平台，也减

少了一些二级经销商在平时磨擦，增强他们彼此间的了解，



促进二级经销商在有序地条件下竞争。同时，也可以杜绝与

消除一些对企业自身不利的小道消息传播，如很多二级经销

商都认为要取得好政策，都要在与取得企业销售人员的关系

，而没有这种关系的情况下，总认为取得政策不公平，有了

这种互动平台就可以让我们二级经销商坦诚相对，消除企业

、二级经销商之间的误会，齐心协力做好每一个二级区域的

销售！ 三、注重二级经销商评比工作，掀起比、赶、超的氛

围 作为区域一线销售人员，在做到勤跑勤沟通以及创造了二

级经销商互动平台时，之后，在管理众多二级经销商时，肯

定要赋予更多的方法，而以评比活动、树标兵的形式，是最

能掀起二级经销商比、赶、超的氛围。可以说每一位二级经

销商都有上进心，都有做好本区域的意识！这就要有促动的

方法，此时，这种小范围的评比对于二级经销商是最有效的

，一是很多企业的评比活动，只限于一级代理商在企业全年

营销总结时才有，所以这种小型评比活动有针对性与促动性

，也能让二经销商主动参与，因为这种活动二级经销商跳一

跳都能够得着；二是做好这种小型评比工作，能营造小范围

的比、学、赶、超的氛围，从而对我们二级经销商的管理工

作起到更大的作用！ 其次，有评比，也会让我们二级经销商

之间看到自身差距与不足，只有让二级经销商了解到自身的

差距与不足，才能让每一个二级经销商做到有的放矢，同时

，也更能激发二级经销商的上进心，这样二级经销商肯定也

会积极寻求迎头赶上的方法。 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 


