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前言

前言时间过得真快。
不知不觉《做个赚钱的经销商》这本书已经出版5年了。
在这5年期间，中国的市场营销环境发生了很大的变化，渠道扁平化、终端为王、厂家直销、连锁、
超市、大卖场，电子商务模式、网上购物等这些字眼时刻充斥着我们的眼睛，当然受冲击更大的是经
销商的心；而且经销商的队伍也是越来越拥挤，一系列的变化使得经销商的生存空间萎缩了。
“生意越来越不好做了”，经销商们感觉到了生存的压力，很多经销商感到迷茫和困惑。
写此书的灵感源于几年前和一位听我讲课学员之间的谈话。
课间休息期间一个学员在和我聊天时问了我这样一个问题：“范老师，我是一个做糖烟酒的经销商，
经常去参加一些讲座和培训，但是我觉得听了这么多课，我很少听到有关经销商如何管理自己，经销
商如何与厂家‘讨价还价’这方面的课程。
而且我在市场上很难找到写给经销商的书。
我怎么觉得好像所有的书都是在写厂商如何管制经销商，而找不出来一本书是站在经销商的角度来写
的，没有一本书是教我们怎么做，好像我们经销商就是处于一个被动、被管制的地位一样。
您在营销界也是很有威望的，您能不能向我们推荐一些适合我们经销商读的书？
”这位学员的话，极大地提醒了我。
作为一个在营销界打拼了这么多年的营销人，回想一下，我十分清楚现在的营销类书籍是没有一本把
经销商作为主角来写的。
同时作为一个营销研究者我也觉得很惭愧，因为这么多年竟然没有留意到营销领域中的这个空白。
从那天起，“为经销商写本书”的想法就在我脑子里萌动了出来。
5年之后此书再版的原因，我想主要有以下几个方面：这本书出版之后得到很多经销商的好评，对经
销商在实际的操作中起到了很大的指导作用。
这本书是完全以理解经销商为前提去深入剖析其成败事例，帮助经销商打造新形象的一本书，可以说
是经销商不可不读的一本书，不敢说完全可以帮助经销商们解决现在存在的一些问题，但是我想在一
定程度上它还是可以给处于迷茫和困惑中的经销商指点一些“迷津”的。
渠道再怎么扁平化，营销环境再怎么改变，经销商的地位也是不可替代的，经销商的功能和作用也是
不容忽视的，所以经销商的群体无论如何也不可能消失。
这本书可以指导我们的经销商如何在新的营销环境下找到自己的立足之地，如何壮大与发展自己的业
务。
俗话说“思维决定命运”，新的营销环境首先要求经销商的便是转变固有的思维模式，拓展思维空间
，构筑立体的思维模式。
人生如打牌，营销也如打牌，每次抽牌都有好坏之分，牌好牌坏不是关键，关键是如何打好手中的牌
，把手中的坏牌打好了，更能体现自己的能力与价值。
这本书可以指导经销商对产品结构、渠道进行有效管理；帮助经销商掌握市场分析、寻找自己的职业
经理人等经销管理之道；同时介绍如何获得厂家信息、如何反控制厂家、如何让厂家履行合同、如何
取得厂家的忠诚、防止被厂家踹掉等二十余种方法与技巧。
另外，这本书在如何打造自己的强力销售队伍、把握与客户的亲密度、促销、终端管理、设计合理的
薪酬制度等方面对经销商也有有价值的建议。
在写作过程中我走访了很多经销商企业，本书可以说是保持了我以前所出书籍理论与实践相结合的一
贯风格，本书的突出风格是重实用和重操作。
本书的再版，主要感谢河南省营销协会的工作人员郑志娟，在资料的搜集、文字的加工等方面做了大
量的工作。
本书只是一个与大家沟通探讨的平台，热情欢迎业界的同仁和经销商朋友参与探讨和研究。
范云峰2012年11月
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内容概要

《做个赚钱的经销商》内容简介：“思维决定命运”，新经济条件下首先要求经销商转变固有思维模
式，拓展思维空间，构筑立体化思维模式。
《做个赚钱的经销商》可以指导经销商在新的营销环境下如何找到自己的立足之地，如何开拓与发展
。
无论营销环境怎么改变，渠道再怎么扁平化，经销商的地位是不可替代的，经销商的功能和作用也是
不容忽视的，关键是如何打好手中的牌，从而体现自己的能力与价值。
《做个赚钱的经销商》在写作过程中走访了很多经销商企业，是前沿营销理念与市场实践的高度融合
，具有很强的可读性和实用性。
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章节摘录

版权页：   插图：   03 构筑立体经销思维 从产品销售到方案销售，从研究卖点到分析买点，从资源型
到能力型，从产品型到服务性，从单一的产品经销到当做一种营销产业的经营⋯⋯经销环境和市场特
点在不断地发生着变化，在这种新型的市场中需要一种新的思维模式，我经常称之为立体经销思维。
那么什么是立体经销思维？
经销商的思维是怎样转变的？
应该怎样做才能取得更好的成绩呢？
这一系列的问题都将会在这一章给大家一一阐述。
 思维决定生存 我在以前讲课时提到了人的思维应该是立体的，而不应该是平面的。
我们在思考问题时思维应该是发散的、立体的，包括横向、纵向、水平、垂直、顺向、逆向等一些模
式（如图3-1所示）。
思维、思想其实对于每个人来说都很重要。
是否具有良好的经销思维对经销商来说也很重要，特别是在新的营销环境下，是否具有经销思维关系
着经销商的生存空间和生存质量。
 一次我去“东北虎林园”参观，发现他们将老虎等大型猛兽在山林中的自然保护区放养，以增强它们
的野外生存能力。
有趣的是，在最初的实验阶段，工作人员将活的鸡、鸭放在它们的面前，它们竟然不知道这是可以吃
的，更别说去捕食了。
为什么呢？
老虎过去在笼子里是没吃过活鸡的，它在想：“这玩意活蹦乱跳的能吃吗？
”工作人员又放进了一头小牛，“初生牛犊不怕虎”，那头小牛一看大老虎围上来了，自己也没有退
路了，便豁出去了，头一低，蹄子往后一刨，准备拼命了。
没想到一看到小牛这个架势，七八只大老虎竟然扭头就跑。
“百兽之王”的威风荡然无存。
常年的笼中饲养，早已磨去了老虎与生俱来的野性，它们潜意识地认为食物是有人提供的，不需要自
己再去受累了，已经形成了思维定式。
 在写这本书的时候，我们和很多经销商进行了面对面的交流。
他们经常在抱怨：在市场上，营销渠道扁平化曾经一度使经销商成为渠道的配角，而大卖场的崛起、
电子商务的发展又让他们感觉似乎自己也已成为多余，那么经销商是不是已经没有立足之地了吗？
 有一位商人由于经营有道而被称为“商界奇才”，他的成功之道是什么呢？
商界的人士都很想知道。
 一次，一群企业家向他请教成功之道。
他说：“你们先回答我一个问题，我再告诉你们我的成功之道。
”他给这些人出了这样一道题。
 某地发现了一处金矿，于是人们一窝蜂地去开采。
然而，途中却被一条大河挡住了必经之路。
如果是你，你会怎么办？
 “绕道走。
”有人说。
 “干脆游过去。
” “向周围的人打听哪里有桥。
”
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编辑推荐

《做个赚钱的经销商》是完全以理解经销商为前提去深入剖析其成败事例，帮助经销商打造新形象的
一本书，可以说是经销商不可不读的一本书。
《做个赚钱的经销商》可以指导经销商对产品结构、渠道进行有效管理；帮助经销商掌握市场分析、
寻找自己的职业经理人等经销管理之道；同时介绍如何获得厂家信息、如何反控制厂家、如何让厂家
履行合同、如何取得厂家的忠诚、防止被厂家踹掉等二十余种方法与技巧。
另外，《做个赚钱的经销商》在如何打造自己的强力销售队伍、把握与客户的亲密度、促销、终端管
理、设计合理的薪酬制度等方面对经销商也有有价值的建议。
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