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前言

商道商法，道法自然通天道我坐在广州珠江新城碧海湾十五楼的办公室内，俯瞰窗外阳光下的海心沙
岛和高耸的小蛮腰广州塔，亚运会开幕场馆以帆船的姿态巍峨屹立在珠江之畔。
临江大道上来往的车辆川流不息，繁华景象尽收眼底。
这里曾经是一片没有开发的旷野沙地，短短几年时间，它以日新月异的面貌震撼着我们的视线，这个
时代正以前所未有的经济速度创造着一个又一个奇迹。
翻阅着我的挚友王永久寄来的刚完稿的新著《代理商关心的那些事儿》，让我同样也为这个执著而富
有理想的年轻人所震撼和感动。
多年前，我曾经为美国一家跨国企业主持策划过品牌市场战略项目，王永久是该企业中方的一名精干
的市场经理，他的专业素养和饱含智慧的市场分析理论，给我留下深刻印象，正是有他的职业团队的
默契配合，我圆满地完成了项目策划并获得美方的好评。
十多年的市场打拼，王永久经历了从普通业务员到市场经理再到多家企业营销高管的职业历练，见证
了代理商经营业态从90年代初的崛起到如今成为不可忽略的中坚力量的整个变化历程，同时也有机会
参与大量的经营实践，并时刻亲I临现场。
系统的市场调研，鲜活的案例积累，丰富了他职业的经验，在我与他不断深化探讨代理商的生存与发
展的话题的过程中，我认为完成代理商理论架构系统的搭建工作非他莫属。
作为一名资深的市场营销战略策划顾问，我也曾多次走访市场一线，深切感知代理商的现状和焦灼的
心声。
中国的代理商是市场经济发展的过程中衍生出来的特殊群体，在推动社会经济发展的过程中，他们是
不可或缺的中坚力量；而与此同时，他们也是最容易被忽视的尴尬群体，有时犹如厂家手中的鸡肋，
食之无味，弃之可惜。
代理商与企业既同舟共济，又同室操戈；既携手成长，又互相背弃。
他们与厂家始终纠结在既爱又恨的万分矛盾之中。
中国的代理商大多为草根创业，他们是怀揣着不多的资金却满怀创业梦想的一群人。
然而，社会对其价值和身份认识的缺失，使得代理商们在商场上找不到精神归属，他们始终身在夹缝
之间生存，命运永远不在自己的掌控之中。
于是，频繁更换品牌，成为代理商减少风险的一根救命稻草。
但即便是这样，也会因为没有系统的管理和考核方法而陷人捡了芝麻，丢了西瓜的恶性循环。
在同上下游利润与价值的博弈间，代理商们始终找不到平衡。
他们急需理论指导，却无奈于无法获得指导而不得不茫然摸索自己的生存路径。
他们是值得同情理解的群体，他们更应该是理性崛起的群体。
当我们看到国美、苏宁等一批传统商家能够如此成功地扮演中间商的角色时，我们相信代理商是有未
来的。
而与此同时，有关代理商研究的稀缺也让我深感痛心，在如洪水般涌来的各类书籍面前，我们却很少
能够寻觅到关于研究代理商的蛛丝马迹。
我们不但缺乏完整的案例库和可采信的数据统计，而且还没有形成一个系统化的管理经营及规划描述
，关于代理商的所有判断和结论往往建立在一些感性的、个案层面上的观察，甚至是灵感的基础之上
，这已经成为代理商认识自我和被认识的巨大障碍。
如何在支离破碎的中国代理商理论现状中探索出一条理性而易于操作的发展路径，如何造就既有国际
视野又有本土雄心的新一代中国卓越代理商，已经成为影响中国市场进程中一个刻不容缓的课题。
这本期待已久的书来的犹未晚矣，可以说它填补了近二十年来关于中国代理商市场经营系统研究的空
白，具有不可磨灭的现实意义。
作者从代理商的商性到代理商与企业、流通市场、组织建设与管理、代理商品牌以及产品与经营实务
几个角度全面系统地深入解构，将可触摸到的品牌运作与市场拓展步骤呈现在读者面前，理论与案例
自成体系，跳出了当前营销书籍理论与案例自相矛盾，难以自圆其说的窠臼。
作者的思维方式富有创新，写作手法别具一格。
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以一线做市场的亲身实践，剖析代理商的内心世界，解答代理商品牌运作的各种疑难杂症，一针见血
，先知先觉，措施对路，真刀真枪，人木三分，手把手教会代理商掌握如何“选择品牌、运作市场、
打开销量、全面提升”的现代市场营销的功夫，可以说是一部难得的适合代理商的带兵治军的兵书。
进入21世纪第二个十年，躬逢中华民族发展盛世，商业氛围持续勃然。
隐忍而内敛，沉静而从容的中国商人，秉承中国传统的人文精神——“人法地，地法天，天法道，道
法自然”，坚定果敢，知行合一。
纵然当今全球经济环境风云变幻，纵然金融危机阴霾重重，中国的商人依旧潜心而行，专注事业，修
身修法，商业之道越修越深。
值此大势之下，饱含王永久先生心血结晶的书籍《代理商关心的那些事儿》能够面世，对于中国的商
人来讲，其意义之大之深，难以言诉！
而对于无数还在市场苦苦挣扎，抬头探路两眼迷茫的代理商来讲，此书则如黑夜中的一座灯塔，照亮
前行之路。
毋庸置疑，商道、商法贯穿其中，道法自然通天道！
从某种意义上说，这本书也圆了我本人作为市场营销顾问长久以来的一个心愿。
中国的代理商理应有这样一套系统的理论来为他们的发展助力，我相信这本书会让人受益良多。
我希望看到代理商们能够更从容地驰骋于中国这个巨大的经济沙场之中，长袖善舞，演绎出属于这个
群体所独有的精彩！
中国十大商务策划专家、广州市里程碑顾问有限公司首席顾问
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内容概要

　　《代理商关心的那些事儿》从代理商的商性、代理商与企业的关系、代理商与流通市场的关系、
代理商自身的团队和品牌建设以及产品经营实务等方面入手，用一篇篇轻松精练的文章，解答了代理
商在经营和发展过程中可能遇到的问题和困惑，并提出了相应的解决问题的办法。

　　

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<代理商关心的那些事儿>>

作者简介

王永久，出生于20世纪70年代中后期，高级工商管理硕士（EMBA），主修市场营销及财务专业，实
战派营销人，资深培训师。
涉足行业众多，拥有12年企业营销管理和咨询管理经验，具备敏锐的市场洞察力，看问题角度独到，
并善于把现代企业系统管理理念与企业营销管理实践相结合，擅长设计和总结各类
中小企业营销管理的战术方略及系统运作方案。
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章节摘录

版权页：阶段三：代理商在个体户阶段，代理商为了赚取资金，可能会有很多经营手法和战术。
为了获得资金积累，代理商不会去评估和关注资金获取渠道的科学性，因为在个体户阶段代理商只有
“攒钱”这个目标。
此时的代理商正处在“开源”的阶段，会不计成本得失、个人辛苦和其他竞争因素。
但是，当代理商发现资金困难已经不再是最大的困难时，当代理商发现自己的经营显得无序化，一切
都不在计划之中时，代理商就会关注到其他人。
而一旦发现其他代理商在成功地与品牌合作，走上了有序化的市场经营，并从中分享品牌商品经营的
利润和思想文化时，为了提高自己的竞争力，代理商会选择和企业合作，在企业的授权下，在一定的
区域市场内从事代理产品的市场推广，并从中学习区域市场产品推广的方法、渠道管理的策略、产品
的选择、库存和资金管理以及售后服务等。
如果代理商在这个阶段能够成功运作产品的代理或品牌，那么他在行业中的知名度会有很大的提高，
竞争实力也会大大提升，行业地位也自然攀升。
此时，代理商可能会因势而发，进行经营扩张，或扩大店面经营规模，或引进新的品牌产品，或扩大
市场区域，或招兵买马；总之，代理商不会放弃扩张的机会。
当然，这一切的前提都是代理产品成功，否则，代理商不可以进行盲目的扩张。
阶段四：公司化的老板代理商的扩张一定会迎来管理上的混乱。
造成这种情况的原因很简单，扩张前的管理无论在管理管辖的空间还是时间上，对于代理商而言，都
触手可及。
经营中的人、事、物、资金等都是发生在代理商的身边，出现混乱和风险的可能性就较小。
而随着经营规模的变大，代理商很难实现自己将任何事情都能完全掌控在自己手中的期望。
这个时候，代理商一定要引入公司化的管理，用标准和制度流程来规范日常的经营行为，此时，代理
商应该以观察者、宏观管理者和监督者的身份来把握自己的经营。
否则，代理商将无法像以前一样快速进步。
因为经营的规模大了，代理商无法再单枪匹马，单靠自己，而必须要靠团队，只有这样才能获取更大
的规模效益。
阶段五：企业型代理商如果能快速适应公司化的变革，代理商就会发现，自己的团队还有很大的潜力
，代理商会不满足于现有的项目，会希望自己的组织不再单兵作战于某一个领域。
只要组织力量许可，整合资源的能力具备，代理商就会尝试“跨行”“跨领域”或纵向选择关联配套
产品的经营。
这样做的目的是充分利用公司的内外部资源，寻找、迎合和满足更多的客户需求，获取更多的经营收
人及其他的社会资源。
事实证明，如果代理商的项目增多，其社会资源也会相对地增多，抗风险的能力也会相对地增强，从
而使代理商由公司化的老板变成一个强势的企业型代理商。
阶段六：品牌营运商随着部分代理经营项目的成功运作，代理商自然按捺不住成功后的“自信”，再
也不愿永远“寄人篱下”，经营一些没有自己思想和感情印迹的产品。
通过市场调研或者常年经营积累的直觉，代理商在区域市场中掌握了人们的消费习性和潜在需求，于
是开始尝试在区域市场内运作自己策划的品牌产品。
在按照自己的意思，通过与制造商合作的方式完成了人市前的一切产品准备后，代理商只需组织自己
手中的人、财、物及其他经营资源运作自己策划的产品，在风险能够控制的区域内，进行尝试运营。
同时，代理商还可以借助打造企业产品品牌的经验和已培养的忠诚的消费客户群体，设计和规划代理
商品牌，建设属于自己的品牌。
一个可信赖的代理商品牌，将会让代理商拥有一个持续获取财富的“聚宝盆”。
P4-5
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媒体关注与评论

代理商的自我学习与成长，是减轻经营压力，成功突围的最好办法。
　　——北京华灿文化传播有限公司董事长 李少白代理商是现代市场营销链中的重要组成部分，代理
商的成长对整个市场营销价值体系的建设起着关键性的作用。
重视代理商，帮助代理。
商解除市场经营认识上存在的疑惑，也是支持代理商成长的必要性保障。
　　——国际品牌策划大师 罗泽易作为代理商我们不要片面地否定理论教育，更不要片面地主张实践
经验，只有二者结合，代理商才能在学习中进步和成长。
　　——河北南华工程配套有限公司总经理 孙乃树《代理商关心的那些事儿》本着实用原则，从方方
面面为代理商解决实战过程中遇到的各种难题，实为代理商的百科全书。
　　——业务员网CEO 老海在复杂的市场竞争环境下，要构建代理商的事业，先要认真地学习。
创业不是闯业，《代理商关心的那些事儿》将陪伴你逐步构建你的代理商事业。
　　——台湾产学研合作中心主任 黄炜龙《代理商关心的那些事儿》想代理商之所想，应代理商之所
需，是能够切实帮助代理商解决实际问题的方法论，更是代理商经营过程中强有力的帮手。
　　——渠道网运营总监 张宝义
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编辑推荐

《代理商关心的那些事儿》：在复杂的市场竞争环境下，要构建代理商的事业，先要认真地学习。
创业不是闯业，王永久编著的《代理商关心的那些事儿》将陪伴你逐步构建你的代理商事业。
《代理商关心的那些事儿》想代理商之所想，应代理商之所需，是能够切实帮助代理商解决实际问题
的方法论，更是代理商经营过程中强有力的帮手。
破解代理茼经营的迷局，打造值得信赖的团队。
看透商性，搞懂自己、用好企业，立稳根基、驾驭流通，获取利润、抓牢产品，以逸待劳、锻造队伍
，以一当十、打造品牌，成就价值。
为何代理的产品刚刚打开局面，却被企业抛弃、为何一手培养的业务精英，却会远走高飞为何一辈子
为别人做嫁衣创建自己的品牌却屡遭失败也许你不知道这是因为什么、但遇到这些情况，你一定要知
道该怎么办。
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