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家电行业经销商选择生产商的标准

序论

随着当今社会不断发展，消费者的消费水平不断的提高，家电行业也有了迅速的发展。随着近几年家电下乡政策的推广，农村家电产品也渐渐普及。消费者也期望有更多更好的产品，家电行业是长青行业。家电品牌很多，不仅让消费者挑花了眼，经销商更是难以选择。

怎样选择一个有发展前途的品牌，怎样选择个有实力的生产商，经销商应该有一套自己的标准。

[摘 要]本文主要讲述了我国家电行业发展的现状。站在经销商的角度，来分析经销商选择厂家时应该遵从怎样的一个标准，解决了现在经销商选择厂家难的问题。
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1、 本论

（一）经销商与生产商的关系

1、经销商的定义

经销商,就是在某一区域和领域只拥有销售或服务的单位或个人。经销商具有独立的经营机构 ，拥有商品的所有权（买断制造商的产品/服务） ，获得经营利润 ，多品种经营 ，经营活动过程不受或很少受供货商限制 ，与供货商责权对等。
2、生产商的定义

生产商，一般也称“生产厂家”，是从事产品生产制造的商人，通常也会从事产品的营销商品流通及一些产品的进出口。
3、经销商与生产商之间的关系

中国目前的经济状况十分复杂，因此，经销商与生产商之间的关系是很难定位的。一些厂家会认为经销商与自己是上下级的关系，自己提供产品给经销商，帮助他们致富，销售自己的产品，自己就有权利来管理经销商。经销商销售产品，帮厂家提供了渠道，开辟了市场，推广了产品，帮厂家创造了更多的利润，自己也获得了更多利益，因此经销商和生产商可以说是合作双赢的关系。

（二）、目前家电行业经销商与生产商之间选择关系的基本现状

1、我国家电行业发展的基本现状

中国的家电业是在上个世纪70年代末期，从国外引进生产线而发展起来的。90年代以来，随着市场竞争的日益加剧，家电行业进入产业结构整合阶段。在国家、地方产业政策的扶持和市场内在要求的推动下，我国家电行业逐步从前期多而松散的企业结构向大型企业集团的方向迈进。目前，中国家电业已经建立起了比较完备的制造体系，经过十多年的发展已经形成了广东,江苏沿长江流域和山东胶东半岛的三大产业圈。中国自主研发的产品在国内拥有近80%的市场份额，其出口创汇能力不断增强，充分显示了我国家电企业的实力。在全球同类产业中取得显著地位。

2、经销商与生产商之间关系选择的基本现状

随着制造体系的完备，海尔、格力、美的、海信、长虹等一大批具有自主开发能力的中国民族家电企业集团迅速崛起。加之中国消费水平的提高，家电下乡等系列政策的推出，中国家电行业前景不可估量。在品牌逐渐增多的同时，经销商也随之增多，经销商与生产商之间的选择余地增大。但正因如此，双方之间选择难度也就增大。

（三）、家电行业经销商选择生产商的标准

在家电业盛行的时期，各类商品琳琅满目，不仅让消费者无所适从，就是经销商也有点眼花缭乱，不知道该选择哪种品牌。市场竞争日趋激烈，很多经销商跟生产商都顶不住压力。在这种环境下，经销商要怎么选择一个合适的品牌，选择怎样的生产商，才能够达到双赢？经销商选择厂家是有规则可行的，具体标准如下：

1、基本情况

（1）企业规模

一个企业的规模在一定程度上反映了该企业的前期及当下的发展及经营情况。考察厂家的员工人数、合作经销商的数目。一个企业如果外观上给人感觉不景气，规模小，那么其现状也不敢让人恭维。

（2）企业历史

考察厂家的建立时间，来验证厂家的市场竞争力。当今社会各类产品竞争都很激烈，没有一定的实力，也会逐渐被市场淘汰。

（3）企业管理

考察厂家的整体管理模式，一个企业的管理层的意识是非常重要的。管理理念是否先进、工作作风是否严谨。从一些细节中就可以体现出来，如员工的工作态度、办公周围环境等。

（4）企业产品

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。

2、企业售后

（1）企业信誉

这事经销商和厂家合作的前提和基础，是经销商选择厂家最重要的标准。“无信则不立”，厂家如果不讲信誉，则不会考虑到经销商是否能得到利益。这样的厂家也不会有长久的发展。

（2）服务意识

经销商对用户的服务，生产厂家对经销商的服务在家电行业中很重要。

经销商要对用户进行售前、售中、售后服务。比如格力空调，经销商要宣传空调与健康的关系；协助用户选择合适的空调，帮助客户安装空调，指导用户正确使用空调；后期帮助客户移机，及时维修等。这些都取决于生产厂家对经销商的服务。包括提供各种技术指导和业务培训，提供技术支持和后勤保障，及时提供易耗品和零配件等等。

并不是每个生产厂家都能提供这样优质的服务。

(3)产品质量

众所周知，产品质量的好与坏，直接关系到企业的发展命运。企业的质量好与坏，生产者质量意识的高与低不是通过简单的媒体宣传就能看出来的。在当今社会，金钱是万能的，花钱买“质量”也不足为奇。经销商在选择厂家的时候，应该去厂家的生产车间实地考察，可以去拜访该产品的用户及其他的经销商，可看看同行业的其他品牌，了解该产品的质量，货比三家，慎重选择。

(4)生产技术

家电产品对技术含量的要求非常高，一个没有先进生产技术的产品是没有生命力的。

厂家技术是否强硬，生产设备是否先进，直接关系到经销商日后的发展。经销商可以直接去厂家的生产车间去考察，看机器的新旧程度，看操作工的技术熟练程度等。

3、市场管理

(1)营销理念

家电产品的生命力在于营销，营销做得好，企业才会不断发展壮大。这样就要看厂家的营销理念是否先进、思路是否开阔，是否有先进的营销模式。这样的企业经销商选择了它，也会紧随其后有不错的发展。珠海格力电器股份有限公司总经理董明珠曾经说过“推销和营销不同，推销时交易，营销则是培育市场”。董明珠非常重视营销的理念，选择同理念的经销商就是她的营销理念。她执行的先付款后发货的政策，让公司没有一份外债。正是因为她有先进的营销理念，她领导的珠海格力从1995年起电器销售、销售收入、市场占有率连续多年居全国同行业之首。所以，一个企业的营销理念直接关系到企业发展的命运。

(2)信息管理

信息时代，企业是否注重对市场最新信息的收集与整理，了解市场最新情况，很大程度上也影响到了企业的市场前景。其中信息管理也包括对用户信息的整理，企业是否有数据库，有效的帮助经销商管理用户数据，及时对经销商提供有效的信息和决策依据，和经销商也是息息相关。

(3)市场宣传

在信息化时代，媒体虽不是万能的，不一定全是真实的，但在很大程度上也提高了产品的认知度。一个企业市场宣传做得好或是企业有这样的策略，对产品的推广有一定的帮助，可以说是一种双赢策略。

(4)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。

三、结论

总之，随着市场经济的不断发展，市场体制也不断的完善，家电市场的竞争也越来越激烈。经销商如何在竞争越来越激烈的市场中拥有一席之地，越做越好，在选择品牌上一定要谨慎。要有一套属于自己且可靠的标准。只有经销商跟生产商之间配合到位，才能推进我国家电行业的发展。
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