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内容概要：

现如今的西安软件市场，竞争已经到了白热化的程度，在如此的生存环境下，软件公司要想立足脚跟就应进行渠道整合还要坚持品
牌这一长远发展目标。既然各知名软件公司经销店已经遍地开花，那如何巩固好市场则成了代理商首要面对的问题。在软件公司之
间的竞争中，...

正文：

现如今的西安软件市场，竞争已经到了白热化的程度，在如此的生存环境下，软件公司要想立足脚跟就应进行渠道整合还要坚持品
牌这一长远发展目标。 

既然各知名软件公司经销店已经遍地开花，那如何巩固好市场则成了代理商首要面对的问题。在软件公司之间的竞争中，大家最头
疼的就是价格战，不仅打乱了正常的市场秩序，最终对每个软件公司来说都是无益的。当然，在客户逐渐意识到品牌优势时，多数
知名软件公司已对价格战不屑。 

 

很多软件公司逐渐意识到，不是说渠道沉下去了就算完事了，而是要迅速的建立营销队伍，稳定现在的市场，并产生效应。为此软
件公司培养忠诚的代理商已是迫在眉睫：代理商的忠诚度对软件公司发展至关重要 

第一，软件企业服务平台应随之跟上。既然市场要细耕，软件企业就应掌握渠道的网络，更好的服务终端客户。以往一个省只有一
个省代，只需在省会设一个办事处即可，现在要求服务区域更明晰，服务平台就要更细化，由经营变成真正的“精营”。  

第二，改变渠道激励方法，注重代理商整体素质提升。二三级市的代理商整体素质与一级市场的代理商相比，各方面的实力可能会
有一些悬殊，他们以前可能只是一个三级批发商，无促销能力、无管理能力、无市场开发能力，总体提升能力不足。这就需要软件
企业从企业文化入手，派专人扶持、指导代理商提升管理、开发市场的能力。如果软件公司能够为代理商定期提供各种培训，帮助
代理商提升自身整体素质，增强代理商的自我造血功能，才能激发代理商的积极性、忠诚度和自主开发能力，从而达到与企业一起
共赢。 
   
第三，销售政策向终端代理商转移。从以前的重点扶持总代，以总代为政策核心，变成直接扶持二三级市场的代理商，自己的服务
机构平台直接落实一切政策，让自己的销售政策毫无保留的直达每个代理商，确保销售任务的完成。同时根据平台的及时信息反
馈，更迅速、更有针对的制定符合本地的销售政策。 

国内一些知名软件公司纷纷抢滩区域市场，这才使当地的软件市场一夜之间遍地开花。虽然代理商多了，但是软件公司之间的竞争
也就激烈了。如果软件企业不能及时提供良好的服务，代理商只能眼睁睁看着客户被其他代理商拉走。 
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