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加盟商等销售商是公司发展的重要伙伴。显然，对经销商等

销售商的有效支持，将实现美好的双赢 很多太阳能公司一直

对经销商工作头痛得不得了，主要表现就是经销商的销售业

绩一直上不去，造成经销商数量不少，但业绩总是处于“瓶

颈”之中，难以突破。潘总所在的太阳能公司就是这样：今

年招商很成功，在短短三个多月就增加了近百名经销商，但

一年都快过去了，公司的总体销量与往年相比却没有增加多

少。翻看报表就知，每个经销商每月的销量都令人不如意，

有的经销商甚至月销售额不足十万元。 是什么原因使得经销

商的业绩一直做不起来呢，如何才能让每个经销商为公司大

把的挣钱呢？带着这两个大问题，潘总作为公司的营销总监

为此深深地思考着，并且展开了一次深度的调查研究。 经过

销售部和市场部的共同努力，调查研究的结果出来了，导致

经销商销售业绩不佳的原因主要是以下几点： 1、销售店面

不足，不少一级市场的经销商在全市的销售门店只有两、三

个，有的甚至只有一个店面。显然，这制约着产品更大面积

的销售。同时，店面的面积和装修也大多存在问题，很少有

经销商真正装修出旗舰店出来面积狭小的很，摆上两、三台

样机后，整个店面几乎上就没有多余的地方了，装修更是差

劲得很。 2、二、三级经销商几乎为零。很多经销商与公司

签约时的区域范围是“广阔”的，但实际上，他们除做了自

己所在地的销售工作外，区域范围内远一点的区域市场根本



没有任何“动作”，纯粹是白占“位置”。除此以外，他们

也没有在其区域范围内寻找二级、三级经销商，纯粹是自己

的几个店面在“奋斗”! 3、销售人员导购水平有限，很多导

购员对于太阳能的一些基础性的问题都难以给客户一个简约

、正确且满意的回答。这是终端销售成功率不高的原因之一

。 4、因为太阳能产品的特殊性，不少经销商在配备店面导

购人员之外，还成立了业务开拓部门，有专门的业务员进行

业务开拓，这是好事。但是，看看业务员们所进行的工作，

就发现问题大大的存在，主要是业务开拓工作处于无序状态

没有良好的开拓方法，虽然每个业务员都很卖力，但业绩却

并不喜人。 5、广告传播数量太少，品牌知名度不响亮。由

于公司没有进行全国广告传播，其广告费用以综合推广费用

直接给予经销商，由经销商负责其区域市场的广告传播和品

牌传播，但因进货量少导致综合推广费用不“丰厚”，而经

销商又缺少进行大面积广告与品牌传播的实力与信心，所以

造成品牌在区域市场上“悄无声息”，甚至被不少的消费者

认为是杂牌。 6、市场竞争是激烈，面对同质化竞争、价格

竞争等，经销商一般只能被动的接受竞争，而且一旦被冲击

，就“六神无主”没有办法解决和对抗了，更别谈思考如何

系统的发动区域市场竞争，把竞争对手打压下去，把自己提

升上来。所以，经销商的销量一直在竞争中被动生存，销售

极为困难⋯⋯ 主要问题基本上都被“挖”了出来了。那么，

如何把这些问题解决掉，如何让每个经销商都能扭转劣势，

不但为公司“挣”大把的钱，更能为自己挣大把的钱呢？通

过两个月的努力，在潘总的率领下终于将全面让每一个经销

商都为公司挣大把的钱的方案弄出来了。主要内容如下： 一



、经销商合作发展要求的提升 太阳能公司如果想每个区域市

场都成为自己销售的“主战场”，首先就应该确保每个区域

市场的经销商具有强劲的实力，尤其是资金实力。目前，有

很多经销商虽然是省级经销商或者一级市场的经销商，但是

实际上他们并没有这个区域市场的运营能力，所以导致公司

虽然在其区域市场有经销商在运作，但对于良好的销售却是

遥遥无期。这对公司和经销商都是一种悲哀!因此，必须对经

销商的合作发展要求进行合理的提升和统一，确保经销商有

能力运作好自己的区域市场，赚取更多，才能确保公司对其

区域市场的预期销售目标的良好实现。 通过各方面的努力，

潘总在经销商合作发展方面主要做了三大工作：一是对不同

级别经销商在店数、门店面积(主要是一个区域市场必须有一

个优秀的旗舰店)、必须的员工人数等方面进行了合理的规定

，必须达到其要求，以便于后续的销售和推广工作；二是对

于没有实力实现合同上所负责的区域市场的经销商，将其未

进入运营的市场，收回其运营权，另找经销商运营；三是对

于确实没有实力运营的经销商(如只能开一个店，只能请两个

人，月销售额不足十万元)，将其区域市场运营权收回，或者

改为二级经销商，从而在其区域市场寻找更具运营实力的经

销商，进行更具实力的运营。 通过对经销商运营能力的全面

考核和优化，使公司与经销商合作发展更“流畅”。这样，

既确保了经销商能够很好的运营和赢取更大的利润，同时更

使得公司将一个个一般性的区域市场变成“遍地是宝”的区

域市场，确保公司全年实现良好的销售业绩。 100Test 下载频
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