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前言

2010年冬，在好友赵志刚先生的&lt;过招：经销商全面突围&gt;即将付梓之际，笔者很荣幸能为之作序
开文，毕竟笔者见证了这本书的酝酿、创作和修改的整个艰辛过程。
从赵志刚先生的这本书里以及和他的日常沟通中，我能深切地感受到他对经销商群体的关怀呵护和殷
殷之情。
但作者并没有缠绵于这样的侠骨柔情，而是娓娓道来弱势群体的潜在威胁和生存之道，并为之探讨和
摸索未来之归宿。
这使得本书更加具有现实意义和指导高度，是厂商、经销商和社会各界都该研读的一本书。
因为它来源于生活，来源于现实的积累和总结，并且有所升华和发掘新解。
2008年，中国的改革开放进入了而立之年。
带着筚路蓝缕的奋斗精神和大国崛起的傲人成绩，改革开放完成了中国有史以来最为剧烈的社会转型
！
从票证经济到买方市场，从产品稀缺到巨额顺差，在这段浓缩的历程里，镌刻了几代中国经销商的勤
奋务实和辛酸苦辣。
中国市场历经三十年的迅猛发展后，喧嚣猛进的脚步逐渐变得稳健和坚实。
然而这三十年风雨沧桑，伴随着企业在沉浮之间的大浪淘沙，不知成全了多少行业精英，湮没了几多
浪尖的英雄。
回首起来，也许城内城外的人感触和喟叹大不相同，或抑郁低沉、或高昂英发⋯⋯这其中包括职场白
领、销售精英以及勤奋务实的经销商群体。
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内容概要

本书分为三个部分，第一部分主要阐述厂商、渠道商、终端连锁零售商的博弈；第二部分分析渠道商
战略博弈、合纵连横的必要性和主要战略操作；第三部分集中说明渠道商的具体操盘，并以操作手册
的形式出现。
    本书是厂商、经销商和社会各界都该研读的一本读物。
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作者简介

赵志刚，资深实战派营销专家，现任某美资企业营销总监，董事会董事。
国内知名咨询公司上海卓跃，沈阳北方传媒集团首席营销咨询顾问，销售与市场，大众投资指南，华
夏酒报，中国酒业杂志特约撰稿人，中国营销传播网，全球品牌网等多家知名营销网站专栏作者。
曾任职于世界五百强企业飞利浦中国投资有限公司，国内著名大型家电企业荣事达美泰克，南京斯威
特集团。
具有多个国内不同市场实战的成功案例。
熟识国内市场环境，具备全面操盘市场的实践经验。
长于企业营销战略规划，营销传播方案的制定，执行和管理，在品牌塑造，团队管理，市场开发和渠
道拓展上具备丰富理论基础和实战经验。
对企业招商运作具备独到见解和全面操盘能力。
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章节摘录

这个时期的经销商已经“今非昔比”，资金规模和销售规模都已经比较大了。
由于新建企业风起云涌，在产品供应仍旧相对紧缺的情况下，已经出现局部或者结构性过剩，制造商
对经销商的争夺已经开始并且有愈演愈烈之势。
那些主流经销商已经完成“从奴隶到将军”的转变，制造商必须看他们的脸色行事了。
同时，由于他们控制着“最受欢迎和最能挣钱的产品”，所以下游经销商也“有求于”他们。
现在，他们能够足不出户、“坐”在自己的店里面轻松挣大钱了。
与此同时，那些相对弱势的制造商由于得不到这些经销商的青睐，不得不越过他们，去与他们的大二
批（主要是地区级和县级经销商）打交道。
这一举措虽然是无奈之举，但却最终成为主流经销商和他们的供应商走向没落的主要原因。
第三阶段：“行商”阶段（大致在1996年之后）一些弱势经销商和他们的供应商为了与大企业和大经
销商抗衡，率先提供上门送货服务。
由于效果甚佳，这种方式被迅速普及。
而这种方式的普及，则使得中国的经销商最终完成了对市场的覆盖。
其特点是市场总体覆盖率很高、覆盖面很广，但由于经销商个体市场管理能力差，加上受个人认识、
知识、能力和财力的限制，他们并没有充分利用和挖掘这种覆盖所带来的价值。
因此，中国绝大部分经销商的发展止于“行商”阶段。
尽管中国市场幅员辽阔，城镇化程度越来越快，经销商的作用巨大并且不可或缺，但随着消费者收入
的提高、消费层次的分化、经销商的作用和地位肯定会发生重大变化，经销商一统天下的局面肯定会
被打破，渠道的多元化必然会出现。
事实上，这些都已经成为现实，经销商的地位会被进一步地边缘化。
那么，经销商为什么很难做大呢？
俗话说得好，有多大的老板就有多大的生意。
生意做不大无疑是老板的问题。
有几种类型的经销商永远都不可能做大：1.事必躬亲型亲自做市场，送货收款都是自己做。
因为个人的精力是有限的，在合理进行时间管理的情况下通常所能直接有效管理的客户（终端）不会
超过150个，即使加上帮手，经销商所能管理的有效客户数不会超过300个，而且所能运作的运输车辆
也不会超过2-3辆。
2.甩手掌柜 土财主型因为做经销商赚了点钱开始不知天高地厚，把生意交给家人或者是亲戚进行打理
，自己就开始花天酒地到处充当公子哥。
只要有钱进账，其他的都无所谓。
等到发现已经无钱可花时，市场已经是无药可救属于他人。
3.不懂资本运营型作为经销商，特别是处在当前零售大鳄大行其道时代的经销商，除了好的产品外，
资金的重要性不容忽视。
因为除了下线经销商外没有哪一个零售大鳄是不压货款的，除非你不做。
往往有相当数量的经销商因为资金的原因举步维艰，看到好的产品、好的商机只能望洋兴叹。
因为自身销售网络的不健全，只能寄人篱下。
4.自以为是型这一类型有点类似于第二类型。
感觉自己有钱了，是老板了，就开始对人吆来喝去。
并且认为自己什么都懂什么都明白，自己说的就是对的，有钱就是老大。
结果呢？
不但自己的员工逃之天天，就连厂家也恐十白要唯恐避之而不及了。
可想而知最终结果是什么。
因为不亲自做就不可能了解市场。
只有自己栽种的树才会结出丰硕的果实这些助手可以是自己的家人、亲戚朋友，也可以是聘请的人员
。
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媒体关注与评论

无论是厂商还是经销商都应该看看本书，营销的行家里手和初涉市场的新兵都可以从中找到熟悉的身
影。
那些曾经的博弈，幻化为作者核心的理念：合纵联合与共赢之路。
　　——中同绿色材料环保科技有限公司董事长 苏中皓感谢那些向消费者传递优质健康生活的飞利浦
经销商们，让我们一起捧读《过招：经销商全面突围》一书，重温那些熟悉的案例与经典的解决方案
。
　　——飞利浦中国投资有限公司前家庭电器事业部总经理 黄隆铭道法道，道亦非常，反其道而行之
，越甲三千可吞吴；理非理，理且通达，顺其理而拂之，逆水千里亦行舟。
　　——上海卓跃管理咨询有限公司董事长 庞亚辉曾经作为本书作者的经销商，我们深刻感受到本书
的真实与实用。
最简单的招法往往是最致命的，我们经销商要修炼的就是一招制胜。
郑重推荐本书，与你共同分享作者源于实战的心得。
　　——哈尔滨世才商贸公司总经理（飞利浦中国投资有限公司金牌经销商）李晓燕经销商要想成为
真正的市场赢家，除了自己要练好“内功”，增强自己的人格魅力，树立良好的信誉与形象外，很重
要的一方而就是必须转变观念，从企业战略的角度看待问题，建立新型的战略合作伙伴关系，强化内
部管理，标本兼治、双管齐下，只有这样，经销商才能堵住企业“流血”的“伤口”，才能打赢在战
略转型中的这场商战，从而让自己走上规范化管理以及良性循环的快车道。
　　——黑龙江共友科技发展有限公阿董事长 陶斌辉
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编辑推荐

《过招:经销商全面突围》：专为渠道商量身定做，厂商、经销商、终端连锁商共赢之路，在切磋中汲
取传道智者的经验和长处，在应用中谙熟术业专攻者的睿智与从容。
合纵连横：经销商突围之路把握趋势：经销商壮大之道
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