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当前国内种业界企业间的市场销售竞争异常激烈，渠道资源的争夺是其中最为重要的一环，每个企业都希望自己的合作伙伴在当地是最优质的经销商，从而能较快地扩大自己产品的市场份额，种业内有这样一句话“拥有经销商就拥有渠道,拥有渠道就拥有市场”，可见经销商在当前种企销售过程中有特别重要作用，特别是各地优秀的经销商，则是众多种企竟相合作的对象。而现代市场经济下的种子销售对经销商的要求也不再是低价进货高价售出，为赚取差价生存的买卖人了，而是要有积极向上的经营价值观，有端正的经营手段，有与种企长期共存、共荣、共发展的现代合作理念的新型经销商。

1新型种子经销商在种业体系中的作用 

1.1新型种子经销商的定义。新型种子经销商是指在市场化种业体系环境下某一区域或地区拥有某一种子品种销售服务的，具有时代的使命感、新的营销观念、科学的渠道模式、高效的执行力和先进的服务理念的单位或个人。

1.2新型种子经销商在种业体系中的作用主要有以下几个方面。

1.2.1可以为农户提供多样化的种子与服务，使农户在种子产品上能够有更多的选择，从而满足当代农户对种子日益增长的需要。

1.2.2种子经销商都受大型种子公司的委托，成为大型种子公司的代理商，然后，充分利用自身的网络优势，将不再分装的的包装种子分销给终端销售网络，使其成为我国新型种业体系中一个十分重要的承上启下的中间环节。

1.2.3能与种子企业共同分摊在产品流通过程中的各类风险，与种企形成有共同愿景、共同目标的发展战略联盟。

1.2.4关心“三农”，有的社会责任心和公德心，对本区域行业健康发展有一定的影响。
2 新型种子经销商和传统经销商相比之区别

2.1新型种子经销商注重品牌化经营。在种业竞争日益激烈、品种同质化的严重市场环境下，经销商品牌化的发展应该是经销商品牌战略规划中的重要目标，但传统经销商对做国内外知名品牌的品种和自身品牌的建立普遍表现出漠然或无所谓的状态。经销商品牌化发展是经销商价值与能力体现的一种形式，影响着经销商在区域性种子行业内所处的位置，影响着各种种子企业或合作伙伴对经销商关注的程度。

2.2新型种子经销商能够主动地做好销售中各环节服务，做好区域中市场的精耕细作。而传统经销商多数以“坐商”为主，或立足于搞批发，或简单地批量送货，不主动地开发市场，更谈不上全方位服务。

2.3新型种子经销商能不断地吸取新的专业知识和销售理念，具有学习从知识与理念上能做到与时俱进，不断更新。而传统经销商不易接受新的理念、新的事物，经验至上。

2.4新型种子经销商能够高度关注上游公司，能做到与公司同呼吸、共命运，负责任地为公司的运营发展提供建议，而传统经销商只是进货销售，别无他想。

2.5新型种子经销商能主动关注客户的培训学习，优化下游渠道，而传统经销商只关心下游客户的产品销售数量，不在意其学习提高。

2.6新型种子经销商能适应多种合作模式的能力，如代理、买断、包销等，这样才能获得有效品种资源并具有优先选择权，品种资源是经销商强大起来的重要支点。

2.7新型种子经销商具有很强包容之心，与同行或竞争对手尽可能的成为朋友，或者是合作伙伴。

3成为新型优秀种子经销商的途径

3.1创造条件，要不断的学习提高

当今时代是一个知识丰富自我、改变人生的时代，现代知识更新速度大大加快，学习是获取知识的重要源泉，是个人和社会前进的动力，古人云“人有知学，则有力矣”。利用网络或到图书馆学习，更新自己的知识；订阅营销、农业方面的杂志阅读或积极参加营销、农业方面的专业培训；不断地深入田间实地观察农作物的生长情况，注意并学习栽培管理和病虫害防治措施。

3.2学会做事要有预测和规划

一个经销商最可怕的是没有自己的理念和目标，想到哪里做到哪里。有思路，有计划，对品牌代理、品种经营、市场开发要有前瞻性，把目光放得长远一些，做好短期、中期、长期的规划，才能能够充分驾驭市场。尽管市场是千变万化的，但发展方向是清晰的，只要做好规划不至于盲目的追风，处于被动。

3.3积极做好下游终端渠道建设，更好地服务于种植户朋友。在乡镇村级代理商中选择能力强、信誉好、品质好，对农民服务意识强，有一定组织能力，有一定社会资源的人作零售商，并定期对他们进行培训、交流、沟通，贯彻执行制定的各项政策和促销措施等。

3.4新型的经销商是以树立品牌经营的目标，以树立自己的良好信誉和口碑为追求。能通过电视宣传、网络宣传、品种现场观摩会宣传、产品资料宣传、服务宣传等方面，打造一个良好的个人品牌和团队品牌。
3.5做好对自己员工和渠道客户的培训。加强对自己员工的职业素质教育、团队协作、敬业精神的培训，能增强员工的向心力，培训终端经销商最有价值的附加莫过于传递最新的资讯、理念，对其销售业绩的提升有很大帮助，所谓“授人以鱼，不如授人以渔”也就是这个道理。 

3.6要具有“服务运作”的理念。服务好零售终端的这种意识要灌输并落实到经销商的业务团队的每一人员身上，使每个人都知道良好的服务不仅可以推广畅销的老产品，还可以为将来新品种的推广奠定基础。服务的转变是需要的，并且可以创造不菲的价值。

3.7 建立完善的考核评价体系，强力打造一个自己的终端销售服务团队。没有规矩，不成方圆，加强经销商自己团队的管理与考核，完善完善内部制度建设，使经销商的管理更加规范化、科学化，逐步打造出适合一线市场具有高效执行力的团队。

3.8要特别重视“品种示范”这一推广环节。品种示范不仅是很多种子生产企业品种推广的重要手段，也是经销商、种植户选择优良品种的重要途径和方式。品种示范在品种推广过程中起着以点辐射的带动作用，在不同区域对新品种的示范能使终端经销商在一定范围内对品种进行了解、评定、选择，逐步带动种植户种植，引导市场。

3.9 新型种子经销商在出现问题时能为公司排忧解难，而不是一味地向上游公司推诿，甚至抱怨公司。种子行业是个高风险行业，每年都有一些问题发生，在发生纠纷时，经销商能主动地掌握了解法律法规处理种子纠纷，理性客观的解决，化解风险。

3.10新型种子经销商要高度重视种子质量检测。经销商应掌握基本的种子质检知识，对品种的芽率、净度等有初步的把控，为本区域内减少种子质量纠纷做好基本工作。

3.11新型种子销商要建立一套员工的成长制度。作为自己的员工和事业成功的合作伙伴，经销商应建立一个其职业发展的机会和事业发展的平台，使他们在个人职位、能力、薪酬等方面得到不断的提高。

3.12新型种子经销商必须有较强的财务管理服务意识，建立良好的现金管理服务机制。当前部分种子经销商的财务管理意识淡薄，更有甚者与终端客户的账务往来多年不予梳理结清，很多糊涂账。从种子经销商发展趋势来看，渠道资金流量越来越大、资金流速越来越快，这需要新型种子经销商在资金流上能有承受能力和掌控能力。

3.13新型种子经销商要有对渠道资源的掌控和驾驭能力。随着时代的发展，渠道资源公共化是必然趋势，通过品种、良好服务等方式，做出自己的特色化，增强终端客户对自己的向心力。

3.14要能把握职业心理健康的能力。诚信经营，不做亏心事，不赚“昧心钱”，笑看得失，心境平和，不仅是一种职业素养，更是一种职业境界。

3.15 要具有“多赢”和“开放”的合作态度。在合作时切忌过多强调自身利益而不顾其他合作者的利益；对待竞争对手要有共存、共赢、友善的“开放”态度。
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