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内容概要

　　当今的中国化肥企业主要已建立起四种新型的厂商合作关系，一是股份合作；二是联锁经营；三
是区域买断；四是驻点直销。
⋯⋯驻点直销首先是由安徽六国化工股份有限公司创造发明的。
实践证明，这一模式能使厂家在确保无贷款回收风险的情况下最大限度地提高市场占有率，是开拓市
场、点领市场的一种有效方法，同时商家也能获得稳定的收益，是一种双赢模式。
　　他开创出中国农资营销史上罕见的连续十二年常胜不败的辉煌业绩，与此同时，他还在实践中总
结出了一套营销理论——目前农资界备受关注的“驻点直销模式”。
如今，该模式已相继在《中国化工报》、《农资导报》、《中华合作时报》、《中国化肥信息网》等
多家大型媒体关注，成为业界争相学习的一种崭新的农资经营模式。
　　我只是想向大家推荐一种很阳光的思想，一个很阳光的人，还有这本很阳光的书！
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作者简介

　　王锡义，1949年生于安徽省宿松县，1987年毕业于安徽省高等教育自学考试汉语言文学专业，大
专文凭，有高级政工师、经济师职称。
不善为文，但近几年也常有打油诗、小文章见诸报端。
20岁在家乡任村干，后当过印刷厂工人，搞过青年工作，做过党政干部，走过不少弯路。
1987年起到工厂从事管理工作，1991年调到铜陵磷铵厂，即今天的安徽六国化工股份有限公司，现任
该公司常务副总经理兼营销公司总经理。
五十好几岁，有一点虚名，有一堆教训，但做人老老实实，工作兢兢业业，干一行爱一行，是连续四
届铜化集团劳模、连续两届铜陵市劳模，2005年4月30日又荣获国务院授予的“全国劳动模范”荣誉称
号。
王锡义的政治信仰是：为人民服务，跟共产党走；王锡义的雄心壮志是：野心不可有，雄心不可无，
奋进不止，争做同行中的佼佼者！
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书籍目录

一心修道　半世豪情郑红艳上篇 实战宝典评“驻点直销模式”论“驻点直销模式”第一章 “驻点直
销模式”的新思维第一节 “驻点直销模式”的创立与推行第二节 “驻点直销模式”的内容与实质第
三节 “驻点直销模式”的新概念新术语第二章 “驻点直销模式”的主要特点第一节 坚持销售过程的
全面标准化运作第二节 坚持不懈地强化建设终端市场网络第三节 充分发挥利润多元化激励机制的作
用第四节 坚持“三环价格”联动机制有效掌控市场第五节 坚持全方位多层面地整合厂商资源第六节 
能实实在在地从根本上降低销售成本第七节 精心构建了高效的风险防范系统第八节 坚持全过程派员
驻点，实行厂商联合作战第三章 “驻点直销模式”的操作要领第一节 总模式要领第二节 乡镇网点模
式要领第三节 仓库租赁模式要领第四节 “要货函”模式要领第五节 “三利促销之法”模式要领第六
节 结算模式要领第四章 “驻点直销模式”的管理方略第一节 营销队伍的建设第二节 驻点销售员的管
理第三节 考核分配工作至关重要第五章 “驻点直销”与外设“销售分公司”之比较下篇 三十六年诗
存诗情激荡的岁月　郑红艳第一章 抒怀言志篇回乡知青明志⋯⋯
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章节摘录

　　首先，要选准选好目标市场。
终端网络扎根在目标市场上，如果目标市场不好，当然扎根不牢。
高浓度磷复肥的不同品牌品种、不同规格含量，其目标市场是有区别的，有的区别还很大。
所以，决不可轻视目标市场的选择。
选择目标市场，就是要从宏观和全局上进行深入的考察，既要粗知当地人文历史，更要系统考察市场
现状，从地形地貌、季节气候、经济状况、交通运输、仓储保管、作物茬口、用肥习惯、民风民情、
辐射半径等各方面进行全面调研。
在此基础上做好两件事：一是要综合分析论证该市场是否是自己产品的用武之地；二是要合理划分经
销区域，确定直销点和专用库的具体地点位置等，这两项工作做好了，就可以少走弯路，事半功倍。
五年前我到黑龙江选设第一批直销点时，提出了“让开大道，占领两厢；依托农资，辐射农垦；驻点
直销，防范风险”的三大策略，正因这三大宏观策略得当，符合当时当地的情况，所以开拓黑龙江市
场，势如破竹，直插县乡，避免了冲突，防范了风险，实现了首战告捷。
　　其次，要精心选点布点。
选点布点三步走：第一步是选设直销点。
一般是一两个县域设置一个直销点，每个直销点选一个联销商。
设置直销点，必须疏密得当，留下“隔离带”，以防窜货；每个直销点，不管其经销区域有多大，都
只选拔一个联销商；选拔联销商，由驻点销售员按照统一制定的“三大硬件、三大软件”的六大标准
，本着优胜劣汰的原则，选当地人担任，不是当地人不能选，这是前提，最后报经厂家领导批准确定
；那些不能心悦诚服地接受“驻点直销模式”、不愿意在划定的经销区域内把市场做深做细的商家就
不是合格的联销商；切忌设立那种只顾霸地盘、霸市场，靠广种薄收取利的超级点、霸王点。
联销商选定后，应立即签订《联销协议》，以便开展工作。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　《锦心绣口跑销售 风风火火闯九州》　　——2002年1月13日《中国化工报》文化周刊　　　　
《走近王锡义系列报道》　　——2003年6月5日《铜陵日报》专门开辟“特色人生”　　　　《流金
闪光的岁月》　　——2004年7月20日《安徽工人日报》　　　　《驰骋商场显雄才》　　——2005
年1月14日《铜化集团报》　　　　当今的中国化肥企业主要已建立起四种新型的厂商合作关系，一是
股份合作；二是联锁经营；三是区域买断；四是驻点直销。
⋯⋯驻点直销首先是由安徽六国化工股份有限公司创造发明的。
实践证明，这一模式能使厂家在确保无货款回收风险的情况下最大限度地提高市场占有率，是开拓市
场、占领市场的一种有效方法，同时商家也能获得稳定的收益，是一种双赢模式。
　　——2003年10月16日《中华合作时报》　　　　他开创出中国农资营销史上罕见的连续十二年常
胜不败的辉煌业绩，与此同时，他还在实践中总结出了一套营销理论——目前农资界备受关注的“驻
点直销模式”。
如今，该模式已相继在《中国化工报》、《农资导报》、《中华合作时报》、《中国化肥信息网》等
多家大型媒体关注，成为业界争相学习的一种崭新的农资经营模式。
　　我只是想向大家推荐一种很阳光的思想，一个很阳光的人，还有这本很阳光的书！
　　——记者郑红艳
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