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前言

　　一直以来都在酝酿写本关于产品代理的书，不是纯理论的，不是泛泛而谈，而是实战性的，是有
的放矢。
但大凡越是实践性强的东西，就越是难以总结出一套针对所有人都行之有效的“万能宝典”，所谓“
屁股决定脑袋”讲的就是这个道理。
针对哪个人群写？
就成了多年来困扰在我心中的问题。
　　恰逢此次中国经济出版社向我约稿，又让我重拾这个问题。
　　针对市场上已有的代理商写？
和许多作者一样，这也是我的第一选择，但很快就被我否定。
因为发现这类书太多了，各种“宝典”、“指南”基本如出一辙。
　　正在我一筹莫展的时候，遇到一位深交多年的康佳同事，告诉我他已经辞职了，做起了一个饮食
产品的大陆地区总代理，也算小有所成。
说者无心，听者有意，联想起以前在康佳、华为工作时，经常听同事提起准备寻找产品作代理的打算
，我发现，我居然一直忽略了一个重要的创业人群：职场白领。
他们有资金、有人脉、有素质、有能力，可以说是通过产品代理实现成功创业的最佳人选。
于是我迅速敲定了选题：职场白领如何通过产品代理来创业。
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内容概要

在市场竞争激烈的今天，每一种产品都有多如牛毛的品牌在市场上厮杀，可以说是“乱花渐欲迷人眼
”，一旦选择不慎，将会使辛辛苦苦打工攒来的血汗钱“一江舂水付东流”！
    在产品日趋同质化的今天，概念被模仿，理论被抄袭，挖掘产品的卖点随时挂在厂长、经理、广告
人、策划人的嘴上，如何能提炼出一个独特的卖点对于日后的经营至关重要，也是营销的突破口，成
功的重要砝码。
    “得渠道者得市场，得市场者得天下”。
品牌建设、终端维护、渠道拓展是市场运作成功的三要素。
在渠道为王的买方市场时代，谁拥有了渠道，谁就掌握了市场竞争的主动权。
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章节摘录

　　“男怕入错行，女怕嫁错郎”。
准备创业的白领精英在选择即将进入的行当一定要谨慎再谨慎，所谓，“一步错，步步错”。
行业选择失误，在创业的道路上将会事倍功半，异常艰辛！
　　一、识别行业类型和特性　　要了解行业首先就要了解行业的类型和特性，行业类型不同决定了
和其特性也不同，不同行业的发展路径、运行规则也不同。
选择不同的行业意味着在产品代理过程中，你选择和偏重的战略、战术是不同的。
　　根据资源密集程度分类，可以将行业分为资本密集型、技术密集型、劳动密集型三类。
　　（一）资本密集型行业　　资本密集型行业是指需要较多资本投人的行业，又称资金密集型行业
。
同技术密集型行业相比，资本密集型行业的产品产量同投资量成正比，而同行业所需劳动力数量成反
比。
所以，凡产品成本中物化劳动消耗比重大，而活劳动消耗比重小的产品，一般称为资本密集型产品。
　　特性：技术装备多、投资量大、容纳劳动力较少、资金周转较慢、投资效果也慢。
　　如冶金工业、石油工业、机械制造业等重工业均属于资本密集型行业。
　　代理提示：　　·产品往往造价昂贵，在准备代理这一类型行业的产品之前一定要好好掂量一下
自己钱袋子的重量，没有一定的资金实力不要轻易代理。
　　·该类行业的厂家往往实力雄厚，代理商一般处于谈判弱势的一方。
　　·该类产品往往是中间产品，面对企业而不是面对最终消费者销售，对营销能力要求相对较低。
　　（二）技术密集型行业　　技术密集型行业又称知识密集型行业。
需用复杂先进而又尖端的科学技术才能进行工作的生产部门和服务部门。
它的技术密集程度，往往同各行业、部门或企业的机械化、自动化程度成正比，而同各行业、部门或
企业所用手工操作人数成反比。
　　特性：设备、生产工艺建立在先进的科学技术基础上，资源消耗低；科技人员在职工中所占比重
较大，劳动生产率高；产品技术性能复杂，更新换代迅速。
　　在我国，电子计算机工业，大规模和超大规模集成电路工业，精密机床、数控机床、防止污染设
施制造等高级组装工业，高级医疗器械，电子乐器等高级工业均属该行业。
　　代理提示：　　·产品更新变化快，代理产品时要保持敏锐的市场洞察力，因为你随时面临着被
淘汰的风险。
　　·越是掌握核心技术的厂家越是掌握市场话语权，代理产品时尽量选择掌握核心、先进技术的厂
家，这样代理风险小、产品销售快。
　　·对新技术产品的代理既是高收益、高风险并存。
代理新产品失败几率大，但一旦抢得先机，就意味着你占领了一棵摇钱树。
　　（三）劳动密集型行业　　劳动密集型行业是指生产技术装备程度较低、需大量使用劳动力进行
生产活动，而对技术和设备的依赖程度低的行业。
其衡量的标准是在生产成本中工资与设备折旧和研究开发支出相比所占比重较大。
　　特性：该类行业在劳动力和资本的投入比例中，单位劳动占用劳动力较多；从产出看，产品成本
中活劳动所占比重较大。
　　如服装工业、玩具工业、家具工业、皮革工业、地毯工业、竹藤棕草编织业等，多属与日常生活
消费关系密切的轻工业部门。
　　代理提示：　　·该类产品与人们日常生活消费联系紧密，代理该类产品容易把握市场需求。
　　·但该类产品往往竞争激烈，对渠道深耕细作能力要求较高。
　　·代理门槛较低，对资金要求不高，对于没有特殊门道的普通创业者来说，这类产品是切入市场
的首选。
　　二、考察行业的成长状况　　不了解行业的成长状况就贸然进入，无异于盲人摸象，碰壁是迟早
的事情。
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在选择进入的行业时，对行业成长状况主要进行以下几方面的考察。
　　（一）行业的市场结构　　行业的市场结构指得是行业内厂家的规模和数量结构，实际上反映的
是行业的竞争状况。
行业的竞争状况基本上决定了产品代理的难易程度。
越是竞争激烈的行业，代理商面对的对手就越多，利润就越薄。
考察行业的竞争状况，对代理商选择厂家、区域市场和代理模式具有重要意义。
　　行业的市场结构分为：完全竞争、垄断竞争、寡头垄断、完全垄断四种类型。
　　1.完全竞争市场　　完全竞争是这样一种市场结构，商品基本没有差异化可言，商品有很多卖者
，没有一个卖者或买者能控制价格，进入很容易并且资源可以随时从一个使用者转向另一个使用者。
这类市场就是通常所言的“红海市场”。
　　绝对的完全竞争市场是不存在的，但是近似的市场是存在的。
例如，许多农产品市场就具有完全竞争市场的特征。
　　代理提示：　　·如果是从厂家的业务经理等营销职位转行创业，由于具有一定的渠道资源，可
以代理该类产品。
否则，不建议其他白领人士进入该“红海市场”拼杀。
　　·在完全竞争市场，代理商个人是没有能力掌控价格的，因此不要指望依靠价格战来提升市场分
额。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<产品代理非常攻略>>

编辑推荐

　　本书分为找产品、塑品牌、开店铺、做渠道四部分。
当前市面上的书籍讲述如何选择代理产品的太少，而这实际上是创业最关键的一步，它决定了创业的
可行性和方向。
因此本书细致、详实地探讨了如何选择代理的产品，这是本书的一大亮点。
　　希望这本书能带给各位有志于创业的职场精英们一些帮助、启发和创业的勇气。
希望这本书能帮助你们实现从小白领到大老板的成功转型。
希望这本“创业圣经”成为各大公司老板规定的“工作禁书”。
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