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当前国内种子市场竞争激烈，销售渠道的选择竞争成为其中重要一环。每个企业都希望选择当地最优秀的经销商作为代理，以迅速实现市场份额的最大化。不同企业业务人员见面的第一句话往往是“某某县谁在给你们做代理？”，正所谓“得经销商（渠道）者得市场”。但是现实中每个区域的现有的优质经销商往往少之又少，而种子企业又非常多，除了种子企业本身做大做强自己的品牌和产品，让优质经销商主动选择你之外， 则是企业对优质经销商的渴求。所以一定区域内经销商的选择呈现出激烈竞争态势，造成经销商对种子企业设立多重条件，要求多让利、多促销、多派人员服务甚至无款提货等等。面对如此市场形势，种子企业又该如何选择和应对呢？
1.什么是优质种子经销商

新形势下，面对激烈的市场竞争，优质种子经销商应该具备如下特点：1，下层分销网络健全，不仅能覆盖所代理的区域，而且大多数分销商与其理念基本一致；2，能主动配合种子企业做多种宣传、服务、促销活动；3，能与企业共同分析、承担偶然出现的问题，而不是一味要求企业处理偶发事件，甚至带领鼓动农户故意刁难种子企业；4，具有一定的农业技术知识，能自行开展技术服务、并解决农民因种植不当出现的小问题；5，信誉度高，基本素质好，讲究礼仪道德、尊老爱幼，是所在区域广大农民的知心朋友。
2.如何选择出具有潜力的优质经销商

对于有实力的种子企业，通过种子交易会、各种媒体的广告招商等渠道是一种措施，甚至有的大品牌种子企业还会被有自信、有实力的经销商找上门来自愿做代理。关于这一点，不在本文讨论的范围。而所有种子企业都可以通过市场走访的办法找到优质经销商：
2.1走访前的准备工作：在确定区域之后，广泛搜集该区域市场的经销商信息是必要的准备工作之一，通过搜集信息，初步确定要走访的对象；其二，要根据自身品种的多少、特定区域目标销量、竞争对手情况等确定要寻找的合作对象的数量；再有，带上企业宣传材料等工具也是非常必要的前提。

2.2走访中主要考察什么：通过沟通交流和外围了解，洞悉经销商是否符合上述优质种子经销商的主要条件。笔者认为，上述条件中优先顺序应该是：信誉度高—工作主动—分销网络健全—农业技术知识掌握较好—能同舟共济 。

而现实市场情况是，基本符合上述条件的优质经销商早已手握大品牌甚至所代理的品牌和品种已以呈饱和状态，对于普通品种和品牌，只要没有什么恶名声和重大种子事故，这种经销商还愿意掌握在手中，但是，他不会给你做太多工作，在一个县级区域，每年也能给你销售2000-3000袋种子。对于此类情况，我们建议不要合作，因为他永远不会将你的品种做大、品牌做强。而是要找出有潜力的、有培养前途的经销商进行合作，只要积极性高、人品好就足够了，重点在合作以后的培养。

3.潜力经销商的培养

对于潜力经销商的培养，种子企业本身需要付出很多努力，而这些努力的回报就是经销商的忠诚度。我们需要做的主要工作包括：

3.1沟通交流鼓舞士气。通过成功经销商的案例讲解是最有效的方法。要注意最好选择他临近的经销商、他知道的经销商来讲解，分析成功经销商是如何起步的、通过什么措施逐步做强做大的。人最容易被身边的成功所鼓舞。

3.2帮助做出市场分析，教给他怎么做：通过区域面积、竞争对手品种情况、农民喜好和购买力等分析,为其制定市场方案。要注意先从容易的经销方案做起，如果一开始就想让他做较复杂的方案，一旦遭遇阻力便会丧失信心，并开始怀疑自己。所以第一个方案要尽量简便易行，成功后一定要给予鼓励。

3.3帮助选好示范户、做好示范田。通过地块条件（交通便利、肥力好、排灌通畅等）和种植者素质及接受新品种的积极性选择示范户和示范田，并全程跟踪做好示范田建设。并通过效益分析，鼓励他给示范户在农资上适当投入。对于农技知识一般的经销商，市场管理者还要多次带领他到示范田进行现场服务，一来给示范户以信心，还能让经销商全面掌握高产管理技术，为其以后的服务营销打好基础。

3.4协助建立分销网络。一般要市场管理者亲自跟随经销商到乡镇与分销商沟通，一方面在分销商面前显得企业非常重视这个经销商，另一方面帮助他分析各个分销商可否合作，以助其建立起高效的分销网络。

3.5一同开始各级观摩会。现场观摩会是种子营销的高效手段之一，而观摩会是一个环环相扣、步步关联的营销活动，一般企业都要在此活动中投入部分成本，所以市场管理者要充分协助经销商开好各级观摩会，以达到预期目的。从事先宣传、组织到场、现场宣讲、代表发言、会后预订等步骤一一做到位。建议首先开好分销商观摩会，让分销商对品种和经销商有信心。然后在适当政策的鼓励下，让分销商带领农户开展多场次现场观摩会。
3.6促其开展多种促销活动。促销手段要先易后难，先让其看到小利润，从被动促销转变为主动要求促销，从礼品促销、讲课促销到抽奖促销等贯穿整个销售季节。

以上是指对于新开发的潜力经销商第一个营销周期的培养细节，之后两年内还要逐步进行提高培养。包括：管好市场，防止窜货乱价；如何收取分销商预订金以及如何先收分销商货款再分发货物；分销商的调整；门市人员的素质提高；如何开展服务营销等。更要让其明白我们是在帮助他在做市场，不能小有成绩就对企业提各种不合理要求。
潜力经销商的培养过程，是一个潜移默化的过程，所谓十年树木百年树人，不能希望一蹴而就，要有必要的耐心。对于他的点滴成功要及时适当表扬和鼓励，发现小错误时要帮助分析原因，找出解决办法，使之看到成功的前景。在笔者的实际工作中，一般2年就能将一个潜力经销商培养成优质经销商。经过自己培养成功的经销商对企业和业务人员的忠诚度非常高，即使你离开原来的企业或者不再从事本行业，他依然会与你保持密切联系，有什么问题仍然不忘与你沟通交流，所以这也是我们的成功。

总之，在激烈的种子市场竞争中，在优质经销商已被掌握在别人手中的情况下，我们要找出有培养潜力的经销商，经过不懈的努力，培养出更多优质经销商，为我国种子推广事业做出更大贡献。
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