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                                                经销商开发及管理    

经销商开发及管理

经销商开拓的基本原则：

1、开拓省级、市级、县级经销商。
2、经销商必须签订年度经销商合同，经销商身份以合同生效日为准。

经销商的基本条件：

1、须有独立的法人资质和合法经营凭证；

2、企业经营状况良好并具有良好的商业信誉

3、了解消防（人防、保温材料）行业状态，有志于长期从事本行业产品销售经营的；并在所在区域有良好资源的。

4、具备经营的资金实力及具有独立的经营团队。
5、了解国泰，愿意与国泰共同发展。
经销商的支持：

（一）、价格支持

进价支持：公司给与经销商统一出厂价待遇。
（二）、其他奖励：

1、旅游奖励：对于完成年度任务，并排名前20位的经销商，每年安排一次国内旅游奖励；奖励实施在完成任务第二年的上半年执行。

2、年度经销商会议：公司会根据实际情况召开经销商年会。

3、其他公司临时政策。

（三）、市场支持：

1、统一形象支持：

     A、统一门头喷绘及店内写真。

     B、统一发放经销商授权书及铭牌。

     C、提供统一安装人员工服。

2、运营支持：

     A、提供公司统一产品宣传图册。

     B、提供产品技术及安装培训支持

     C、提供销售指导和招投标服务支持。

3、工程保护支持：

      享受公司对优先备案的工程项目保护的支持，即备案优先、经销优先原则。

4、广告支持：

A、收录在公司网站的经销商名录中，并定期发布相关经销商的新闻。

 B、公司提供一定比例的各类销售宣传物料支持（按公司计划）。

C、公司本身将通过电视广告投放、网络营销、户外媒体广告等多种形式作品牌建设和产品推广。

5、物流支持：公司负责统一安排物流，将货物送到经销商指定地点，费用由经销商自行承担。

四、经销商开发流程

1、签订流程：

     A、填写经销商申请表：客户自行来电或者上门的由客户自行填写；招商人员或其他人员开发、推荐由客户或经手人负责填写。

     B、准备相关资质文件：企业营业执照、税务登记等相关文件的复印件以及负责人身份证复印件等。

     C、将填好的表格和资料提交营销发展中心招商部，招商部审核是否达到公司经销商要求、本区域是否有其他经销商、资料是否准备齐全。

       D、审核好后提报营销总监批准，批准后由招商部经理签订一式两份合同。（合同传真件、扫描件备案后生效，原件必须在七日内提交招商部）

六、其他未尽事宜在经销合同中体现。
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