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护孰轻孰重?不少厂家坦言在宣传的时候会信誓旦旦的说自己

是经销渠道的开发与维护并举，其实在心灵的天平和实际的

行动上还是侧后于渠道开发的。因为经销渠道开发的确有它

“显而易见”的好处：健全了销售网络，扩大了销售区域，

抢滩了当地市场，提升了产品销量，攀升了销售业绩等。也

正因如此，一些厂家忽视了必要的经销渠道维护，对经销渠

道的管理实际上采用了“上了船，还怕你跑”的消极思想，

因而导致了经销商网络“短期招起一大片，转眼倒下一大半

”的现象频出，即使没有选择退出网络或改旗易帜的经销商

经营状况也多是“半死不活”。考|试/大大量的营销案例告诉

我们，“内线不稳，外线吃亏”，如果不有效做好经销渠道

的维护工作，长时间努力到最后的结果很可能会功亏一篑。

厂家在这一问题上该如何应对?我仅从为何应该做好渠道维护

和如何进行渠道维护两个方面谈一下自己的看法。 一、为何

应该做好经销渠道维护 一定意义上讲，经销渠道的维护比开

发更重要。理解这一点并不难，单从经销渠道的开发与维护

对比便能说明问题。 (一)经销渠道开发与维护哪个更省钱?有

些厂家会说，渠道维护是干往里面投钱，不如渠道开发有意

义。实际上厂家们都错算了一笔账，因为渠道开发之初的耗

费才最大。厂家内外部软硬件的配套、业务人员的招聘培训

、广告的宣传投放、招商人员的舟车食宿等等，这些费用成

本都应分摊到渠道开发之列。而与之相反的是，渠道维护花



的都是“小钱”，如果砸到点子上，小钱能生大钱。空有一

些经销渠道但是渠道不进步甚至倒退是没有用的，我们要使

渠道随着我们一道发展壮大，适时的维护是非常必要的，事

实也证明用于维护的钱与开发相比却属微乎其微。 (二)经销

渠道开发和维护哪个更省时?渠道的开发是项长期耗时的工作

，相信绝大多数厂家对此已形成共识。到陌生的区域，面对

陌生的客户，去推介于客户而言或许陌生的品牌，难度可想

而知。有些经销商以前并未涉足该领域，我们要将他领进门

很难.有些经销商以前做其他品牌，我们要让他纳入我们旗下

更不容易，考|试/大“跑一百个客户，不一定发展一个客户”

的例子屡见不鲜。许多经销商的加盟经历都是迂回曲折，经

过反复的沟通接触才敲定下来的，开发费时的程度可见一斑

。但渠道维护则截然相反，我们面对的是熟悉的区域和经销

商，有些沟通通过电话、走访交流即可，一段时间内维护一

遍本区域的经销商对业务经理和厂家都不是难事。 (三)经销

渠道开发与维护哪个更有效?新开发的渠道经销商会带来一定

量的首批进货，并随着工作步入正轨进货量会有所提升，但

这个过程的长短和外界因素却很难控制。相比之下，维护好

已有经销渠道就能打有把握的仗了，因为：老渠道前期各项

工作基本到位，通过一段时间的经营，在当地逐步站稳脚跟

，品牌认知度也慢慢提高，在此基础上实现“拓展”和“拔

高”既“可望”也“可及”，根本不会像新开发渠道那般困

难。 既然与经销渠道开发相比，渠道维护具备省钱、省时和

有效的特点，那么我们为什么不在做好渠道开发的同时，毫

不犹豫的加强对经销渠道的维护呢? 二、如何进行经销渠道维

护才会有效 意识到渠道维护的重要性之后，我们要探讨一下



作为厂家而言应该如何对渠道进行维护才会算是有成效。渠

道维护工作涵盖的范围很广，凡是涉及到与经销商之间的大

事小情都在此范畴内，所以我们必须认真对待这个问题。维

护虽不是轻而易举的事情，但只要找对了方向，下足了气力

，并能做好坚持和创新，我们还是能够做好它的。以下几个

维护的方面尤其应引起我们的注意，做好它们不一定会完全

有效，但做不好它们肯定不会太有效。 (一)畅通厂商通联渠

道。因为渠道开发的原因，经销商一般和初期开发的业务经

理较为熟悉，以后许多事情都会第一个找到业务经理。但业

务经理毕竟精力有限，不能样样娴熟事事躬亲，所以有些模

棱两可的问题被业务经理答应下来，一些本该其他职能部门

马上处理的事情被由于业务经理的忙碌暂时搁置下来，最后

搞的厂商通联环节始终不能尽如人意。作为厂家而言，首先

应该根据业务性质和部门职能划分，拟定一份简要可行的《

业务衔接流程指导》，上面载明从订单、核款、物流、支持

到监督投诉等全部流程环节，同时附上相关责任人的通联信

息。让经销商知道该怎么做，遇到事情该去找谁联络。将此

下发给经销商，要求他们按照业务衔接流程办理业务事项。

确立好业务衔接流程后，我们就要严格的按照此去执行，这

个时候业务经理也不能一味做老好人，经销商电话打过来的

时候再不要全盘接受，而要说服指导他们按流程行事，这对

厂商双方都有利，经销商会强烈的意识到为他服务的是整个

公司，而不单纯是哪个业务经理。通联渠道能否畅通也取决

于厂家内部部门间的分工和协作，为实现内部环节的良性发

展，厂家应制定严格的制度来规范和约束流程中的各环节，

从时间上保证，从速度上提高，对不畅环节及时进行处罚和



修正，最终达到提高经销商满意度的目的。 (二)强调业务维

护使命。业务经理不光是负责渠道开发的，更要肩负起责任

区域的渠道维护。这一使命加身之后，我们业务经理要学的

，要做的，会比以前增加许多。作为厂家而言，必须对业务

经理提出具体的要求，例如：要求电话回访的频率不低于一

月一次，上门拜访协助解决问题的时间间隔不超过两个月，

只有首批进货没有后续订单的经销商比例不超过百分之四等

等。同时对业务经理的执行情况进行监督考核，对不按要求

行事的业务经理给予一定惩处。如果连业务经理的工作都不

能真正到位，那么渠道的维护终将只是个空谈。 (三)发挥数

据预警功效。防患于未然，是预警机制追求的理想目标，作

为厂家而言要维护好经销渠道也要做好自身的预警，这里面

公司各部门的信息沟通不可缺少，财务每月度的经销商渠道

数据分析更是非常必要。哪一时期经销商的电话忽然多了或

者少了，应引起我们的注意.哪一月份开始经销商进货量骤减

或不再进货，应引起我们高度重视。我们的数据要客观全面

，既有经销商群体横向的比较，又有经销商自身纵向的分析

。要从数据里面发现苗头，并及时做出反应，必要的时候要

派出业务经理或相关人员亲赴经销商处，找出是什么在影响

和困扰经销商，并力争解决好经销商的问题，以便维系好、

经营好我们的渠道，且不可不管不问任其发展。 (四)实现沟

通多种多样。厂商是需要沟通交流的，经销商也愿意同厂家

交流。在厂家同经销商面对面的接触上，经销商大会、经销

商年会、经销商恳谈会、经销商联谊会，经销商培训会几种

形式较为常见。但目前许多厂家在举办这些会议上并不热衷

：有些厂家说开会耗资巨大，担心钱打水漂.有些厂家说开会



流于形式，起不到什么作用.还有些经销商说开会弊大于利，

经销商或会群起攻之。其实，这些担心和疑虑是完全没有必

要的。相反，这些交流形式会让经销商感知厂家的真诚和执

着，看到厂家的成绩和进步，理解厂家的欠缺和失误，学习

同行的成果和经验，坚定自己的方向和努力。如果你不了解

我，我不了解你，会密切合作并肩作战吗?做到坦诚相对，平

和交流，彼此倾听，厂商的关系会走向和谐。编辑推荐：电
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