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前言

　　管理是管理者在多变的客观环境下设法运用各种资源来达到既定目标的各种活动和全部过程。
它既有科学的规律可循，又有艺术的运用之妙。
管理学者的职责是探寻管理的科学规律，以帮助管理者更好地达到目标。
　　企业作为一种经济组织，以向社会提供产品或服务而存在。
企业管理作为一种经济活动现象，也始终围绕着两个核心假设：一是永续生存；二是快速成长。
长期以来，学者们孜孜以求、管理者们披荆斩棘，试图解开南此而衍生出的众多管理命题。
然而，对于国人来说，永续生存，多局限于情结，而缺少更深入的、更细致的理性思考；快速成长，
也是习惯性地、更多地局限于规模性的扩张，而缺少系统性思考。
这也就导致了在改革开放近30年的时间里，在竞争领域，在全球市场上，能与跨国公司同台竞技的企
业总是凤毛麟角。
　　企业作为一种社会组织，首先是人的集合。
它以构建商业社会架构、商业社会伦理而存在，为人自身的发展提供了平台；同时，因与所处的社会
良性互动而生存、成长、发展和延续。
在此过程中，衍生出种种关于人自身、员工、团队和组织的难题。
尤其是，管理者们以确定的资源投入，以自己的企业家精神、创业精神面对高度不确定的市场环境，
在解决这些商业问题的过程中，在风险伴随的历程中，推动企业和人类社会的发展。
反观国内，众多领导者缺少企业家精神、经理人缺少所必备的品质和素养的现象比比皆是，直接导致
企业家个人的发展历程，或壮怀激烈，或黯然神伤，或丰功伟绩，或昙花一现，如此等等。
这恰是研究者关注的内容。
　　南于管理科学是一门实践很强的科学，在研究中必须注意联系实际，结合国情。
在企业运作层面，长期以来我国有丰富的管理思想，但缺少管理理论和管理工具，管理思想又在计划
经济的束缚下蹒跚成长。
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内容概要

　　企业管理作为一种经济活动现象，也始终围绕着两个核心假设：一是永续生存；二是快速成长。
长期以来，学者们孜孜以求、管理者们披荆斩棘，试图解开南此而衍生出的众多管理命题。
然而，对于国人来说，永续生存，多局限于情结，而缺少更深入的、更细致的理性思考；快速成长，
也是习惯性地、更多地局限于规模性的扩张，而缺少系统性思考。
这也就导致了在改革开放近30年的时间里，在竞争领域，在全球市场上，能与跨国公司同台竞技的企
业总是凤毛麟角。
　　企业作为一种社会组织，首先是人的集合。
它以构建商业社会架构、商业社会伦理而存在，为人自身的发展提供了平台；同时，因与所处的社会
良性互动而生存、成长、发展和延续。
在此过程中，衍生出种种关于人自身、员工、团队和组织的难题。
尤其是，管理者们以确定的资源投入，以自己的企业家精神、创业精神面对高度不确定的市场环境，
在解决这些商业问题的过程中，在风险伴随的历程中，推动企业和人类社会的发展。
反观国内，众多领导者缺少企业家精神、经理人缺少所必备的品质和素养的现象比比皆是，直接导致
企业家个人的发展历程，或壮怀激烈，或黯然神伤，或丰功伟绩，或昙花一现，如此等等。
这恰是研究者关注的内容。
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章节摘录

　　售比例提高，让经销商的资金合理使用，是任何业务员都不可忽视的问题。
　　经销商的产品线资源。
产品是品牌的载体，是经销商竞争力强弱的基本体现，也是经销商所有资源中最为重要的物质基础。
很少有经销商只做一个品牌，大部分经销商经营很多产品。
产品应分为利润产品、销量产品、无利润产品（策略性产品）等。
　　经销商的仓库资源。
仓储资源的强弱，在一定程度上也反映着经销商的实力，如何抢占客户仓库，帮客户进行仓库管理，
把先进先出、看板管理落到实处，是销售人员要重视的问题。
　　经销商的车辆资源。
快销品的主要特性就是快速流通，经销商基本上都有自己的配送车辆，很多经销商都有较强的物流配
送能力。
有的业务员要求经销商每天装本公司产品不得低于多少多少件，或者专车专销本公司产品。
　　经销商的重视程度。
销售策略能否落实到位，关键在你的经销商对你公司的产品重视程度，如果经销商对你公司产品不重
视，所付出的销售努力就不会太大，如何让经销商把你的品牌当作宝贝是关键。
　　经销商的网络资源。
经销商销售网络的好坏，直接决定你的产品能否到消费者手中，要以多长的时间到消费者手中。
产品没有铺货，再好的产品也不会有销量。
　　经销商的商誉资源。
经销商把自己的名号打响，在消费者心目中树立自己的商誉，时间长了，就形成了自己的品牌。
这种经销商不但能够在本地呼风唤雨，还具备往区域外部扩张的能力。
　　经销商的社会资源。
经销商的亲戚、同学、同乡、战友、朋友等都是其社会资源。
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编辑推荐

　　管理经销商的核心是：管理经销商的资源、管理经销商的目的是：最大化地利用经销商资源促进
产品销售，管理经销商的方法是：利用你的智慧帮助经销商赚钱，这是业界权威专家从实战中提炼出
的前瞻性成果，这是对数百个真实而经典案例精彩的透彻解析，这是千百家企业成功管理经销商的经
验精萃，这是全方位指导您做好顾问式经销商管理的操作指南。
　　经销商资源管理：经销商的资源有多少，经销商的资源流失知多少，第三只眼看资源，向经销商
要资源，经销商管理之本：双赢的合作才是持久的，选择一个好的合作伙伴，服务好经销商，经销商
管理策略“利益管理，客情服务，增值服务，经销商沟通：寻找与经销商沟通的支点，领导经销商：
做受经销商欢迎的业务员，以个人职业魅力影响经销商，业务员市场作为自检书。
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