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前言

2008年秋季广交会（中国进出口商品交易会）上境外采购商和出口成交额分别下降9.O8％和17.5％。
中国进出口贸易萎缩正持续蔓延，许多外向型企业不得不转战国内市场，以扩大内需求发展。
2009年4月份，8000多家国内买家云集广交会采购，在他们惊叹出口商品的物美价廉和高质量的同时，
更为那些无力操作国内市场的外向型企业叹息。
经销商作为中间环节，是拉动内需的助推器。
外向型企业转战内需，必须熟悉经销商的各种赢利模式，学会与国内经销商打交道、谈生意的策略与
方法，才能挤上赢利快车道，冲破地方保护壁垒。
因为国内市场的地方保护壁垒远远大于外需市场的贸易保护壁垒，所以企业采用“甩手掌柜”或“裸
价供货”的做法是很难打动国内经销商的。
而在刚刚过去的2009年成都春季糖酒会上，参会人数最多的依然是经销商。
他们在各大宾馆、酒店和会展中心，走走停停，寻寻觅觅，目标很明确，那就是找到最合适的厂家、
品牌和产品。
经济危机的影响让他们在选择产品的时候变得更为冷静和谨慎。
在全球经济危机带来的萧条和沉寂面前，一边是需求活跃而谨慎的经销商，另一边是急需扩大内需而
迷茫的外向型企业。
面对寒流，相对陌生的供求双方，心态不同，冷暖也不同。
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内容概要

市场的快速发展、环境的瞬息万变给经销商带来了更大的挑战，微利时代经销商要如何寻找出路？
本书开篇为经销商解析了发展趋势与所面对的挑战，随后介绍了多种创新经营模式，为经销商指明了
未来发展的多种渠道，分析了经销商的营销活力，同时为经销商提供了培养营销团队的策略和方法，
并就常见的问题做了解答。
　　全球经济危机，转战内需的外向型企业只有通晓经销商的赢利之道，才能携手经销商冲破地方保
护壁垒，挤上赢利快车道。
　　本书抛开了那些一般性的概念和商业说教，立足“赢利”之本，用浅显易懂的语言揭示了经销商
的赢利出路，为经销商在不断洗牌的形势下寻找一条可行之道。
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章节摘录

插图：第1章 以赢利为中心1.1 赢利是第一要义如果公司不赢利，那么公司的存在就没有意义。
利润在哪里，心就在哪里。
任何一个经销商都面临着不可回避的问题，这就是利润。
今天的利润在哪里？
如何持续增值获利？
未来的利润空间在哪里？
如果经销商不能正确地、清晰地回答这些问题，那么他们的许多努力将会付诸东流。
1.1.1 走向赢销商在以产品为中心的时代，面对巨大的市场需求量，经销商只要能争取更多的渠道优势
，拓展更多的市场份额，利润就会随之水涨船高。
经销商的经营模式也几乎都是以市场份额为中心的，他们认为，“争取更多的市场份额，就会增加利
润。
”在中国改革开放的30年里，经销商的这种认识是正确的，经销商依靠市场份额获得赢利增长。
正如安徽一家大型食品饮料的经销商老总所言，“产品销量的提升，带动了市场份额的增长，即使我
们管理不善，销售收入的上升也会弥补我们的错误，所以我们一直活得很好。
”然而，言语之间，这家商贸公司的老总也意识到，市场规模虽然扩展到全省，但公司的利润却在持
续下滑。
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媒体关注与评论

营销中国30年，赢利模式风云变幻，未来的竞争将不再是个体公司之间的竞赛，而是赢利系统之间的
对抗。
　　——《销售与市场》杂志社总经理副总编罗文杲21世纪的中国经销商，正在褪去浮躁和喧嚣，一
步步走向理性和成熟。
从经销商到赢销商的创新者，开始以客户和利润为中心，重新设计系统赢利模式。
　　——《糖烟酒周刊》杂志社总编辑“规模庞大并不等于真正的成长。
”《赢销商》告诉我们，微利时代，危机时期，赢利比规模更重要。
　　——《华夏酒报》总编辑刘世松“赢销商”不仅仅是一个概念，它还是经销商的终极目标——找
到客户并保有客户，找到利润并保有利润。
　　——《新食品》杂志社总编辑看花容易，绣花难，系统赢利，执行决定一切。
　　——陕西天驹投资集团董事局主席总裁
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编辑推荐

《赢销商:经销商破局赢利之路》：微利时代，危机面前，赢利是一场持续的革命。
！
《销售与市场》《华夏酒报》《糖烟酒周刊》《新食品》联袂推荐。
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