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经销商如何选择监控厂商实例解析

女怕嫁错郎，男怕入错行，经销商最怕找不到合适的厂家，因为一旦上错船，失败可能就早早地潜伏在大家身边了。经销商一般都会“货比三家”，会选择好几个厂家作为备选对象，但，几轮交流过后，反而会让自己无所适从，不知道该相信哪个厂家，不知道该和谁合作了，更不知道，哪些厂家适合自己了。
重庆恒天软件公司(化名)的老刘最近很苦恼，恒天公司在重庆地区做服务器和系统集成已经有五年的时间，在重庆业界也是小有名气。先后成为SUM公司、HB公司授权代理商，同时经营电脑硬件批发等业务。手底下最高时有10多个专业技术人员。在行业内也算是一家不大不小的公司了，前几年行业景气，每个月也有两三百万的流水，利润也不错。这两年行业不景气，竞争越来越激烈。公司营业额没变，利润却降了一半。
日子难过呀!”老刘说：“我们现在和搬运工一样，把厂商的货搬到客户，在把客户的钱挪给厂商”“干的就这么个活，搞关系、陪客户、安装、维护、催款都得干，受苦受累不说，利润也越来越薄。”好在这几年积攒了不少客户资源，这可是笔不小的财富，要好好利用。老刘正谋划着开始转型!
这几年监控行业风生水起，看着之前一起做硬件的朋友一个个都开始转型做监控，卖起了摄像机、监控主机、报警探头、主机，生活过的挺滋润。早年自己生意不错，就没太在意，现在虽说不景气，天性稳重的老刘依然有些顾虑。真正让老刘下定决心的却是与客户的一席话。在一次拜访客户时，闲谈中客户说道：“最近比较头痛，公司的东西经常丢失，之前一直也不怎么在意，想不到昨天居然把一个保险柜丢了。就想做点保险措施，在公司重要部位安装上摄像头和报警探头，结果一打探，这两套系统全是外国品牌，价格非常昂贵，20来个点，加上主机需要60万，这可是我们公司几个月的利润，白白就没了”。说者无心，听者有意。客户的一席话让老刘开始通过朋友和上网逐渐了解了监控报警行业。
“监控报警行业国产化，现在终于成为事实了”，老刘说“而起现在拜访客户的时候，我都会刻意的打听他们有没有遇见这种情况，结果是出乎意料。有不少客户遇到这个问题，有一些已经安装上摄像机和报警探头了”。“国产监控最近发展很好，在技术上，质量上已经能够完全替代外国品牌，极高的性价比让国产监控有极强的竞争力”。

确定了以国产监控切入市场后，最让老刘烦恼的就是如何选择厂商了：“现在监控行业已经成了群雄纷争的格局，海康、汉邦两家在技术、影响力和客户基础上是最好的了。”老刘与两家都取得了联系，两家也各自给了代理方案，都说会全力支持。
不仅在监控，在报警、门禁等行业都出现了几家最具规模和影响力的品牌，如何选择厂商对于代理商而言可是事关生死的大事。
汉邦公司的陈总对于代理商如何选择厂商有自己的一套看法：代理商选择厂商就像大姑娘选择“老公”一样，主要要看这么几点
1、企业信誉度 

    这是经销商与厂家合作的前提和基础。在市场中，厂商双方都最重视、也是最欠缺的就是“诚信”。“人无信则不立”，厂家如无信誉，则经销商的利益得不到保证，所以，经销商选择经销厂家，一定要将厂家的“信誉”放在首位。 

    2、基本情况 

    历史：考察厂家成立的时间来验证厂家的市场竞争力。 

    产品：考察厂家的产品质量、包装等产品指标，验证厂家的产品竞争力。 

    管理：一个企业的管理水平如何，从一些细节完全就可以看得出来，比如走到企业的厕所去看一看就可以了，如果厕所臭气熏天，那么企业的管理也就不敢恭维了。

   意识：指厂家的营销理念、产品意识、市场意识、服务意识等，尤其是管理层的理念和意识。 

    以上各项可以通过和厂家营销人员旁敲侧击地了解，公司的各种证件和简介、公司的网站、成熟的市场方案等等，都可以成为了解厂家的途径。 

    3、品牌打造 

    当今市场，生产力过剩，市场竞争残酷，一个新产品市场开发，前期没有巨额的资金来运作市场，对经销商来说，可不是一件乐观的事。这反映的是一个企业胆识、魄力和决心的问题，可以想象，一个舍不得在市场上进行前期投入、没有必胜决心的企业，你和他合作会有什么好处和前途？ 

    4、区域市场宣传 

    一个品牌，短时间内不可能做到全国内声名四起，但一定能做到区域为王。如果企业有这样的想法和策略，在区域内进行有特色的宣传和推广支持，那么对双方都是一件好事。 

    5、合作支持 

    任何一个行业，传统粗放式管理和操作已经远远不能适应当今市场环境和形势了，渠道下沉到销售终端，进行精耕细作，共同运作市场，这才是对经销商最有利的条件，也是最有保障的合作支持。 

    6、信息管理 

    信息时代，一个庞大的用户信息数据库，能为企业提供更多的帮助和支持，提供更有效的信息和决策依据。厂家是否帮助经销商有效的管理用户的信息，并最终形成完备的营销数据库？与经销商息息相关。 

    7、管理培训 

    厂家对经销商是否有系统而专业的培训支持（管理、销售、服务、专业技能等）？这是经销商赖以发展和实现共赢的基础。 

    8、产品差异化 

    产品同质化时代靠什么销售产品？答案就是：USP，即独特的销售主张。一个产品，没有独特的销售主张，差异化核心卖点，就象一个人没有思想，没有个性，人云亦云，自然就得不到市场的青睐和终端用户的认可。 

    9、售后服务 

“服务就是二次销售”，而“二次销售”的意义远远大于“第一次销售”，“二次销售”不仅仅可以获取更大的利润，而且还可以得到更多的信息，牢牢锁定顾客群，提高品牌忠诚度。所以，经销商对厂家的考察，厂家有没有技术服务及售后服务的承诺及支持，至关重要。
10、运作模式 

    厂家有没有市场运作模式方面的专业方案，有没有指派区域经理或专业指导经销商的市场运作和支持，这是一个企业对市场运作的基本策略问题，每一个经销商朋友都应该清楚：跟着一个糊里糊涂做市场的厂家是不可能获得成功，也是不可能赚到钱的。
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