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内容概要

区域经销商占据一方领地，既要学会跑马圈地，又要学会利用自己的核心市场能打能守，所以区域经
销商就像“肉夹饲馍”一样，上要取信于厂家并建立双赢互利、以诚为本的合作关系，下要抢地盘、
守阵地，要带领自己的网络挣到“真金白银”，同时要打造一支固若金汤的“铁营盘”团队，如果经
销商凭自己的经验办事就会变得好景不长、越走越远，使很多经销商一不小心走入误区，许多困惑、
许多问题、许多现状让自己“剪不断，理还乱”，而且很多问题已变成制约经销商的发展“瓶颈”。
　　探究和分析这些经销商成功的科学的管理经验和运作模式就成了我们中研国际管理咨询机构138位
资深专家、顾问的一项“使命”。
而我们也在与众多专家顾问交流和向其请教的过程中收获颇多。
因此，为了把这些“智慧的结晶”拿来与广大的经销商共享，我们写作了这本《经销商必读的10堂课
》，旨在为广大经销商提供系统思路和方法，旨在通过我们的潜心研究给广大经销商找到标本兼治的
“药方”，从而不再困惑，不再彷徨！
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作者简介

张勇先生，中文学士，笔名艺谋张，资深图书策划人，撰稿人；从事图书出版业多年，策划和编撰图
书，以经管和励志为主，旁及人文与艺术；因缘巧合加盟中研，对零售业的品牌运营和终端营销研究
颇深，并尝试将畅销类图书的运作理念引入零售业，以期引起零售业图书产品的革命性变革；是新力
作有《老板第一，顾客第二》、《品牌启示录——中国服饰品牌的运营圣经》（策划）、《感动顾客
——让顾客自掏腰包的36条黄金攻略》、《高效专卖场的狼性法则》等。
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章节摘录

　　第一堂课　经销商的战略目标规划　　要想经营成功，必须确定产品或服务可达到的营动目标，
然后综合资金、研究发展、生产作业、行销、人事、厂房设备等方面资源，朝愿景努力前进。
许多企业、经销商都败在事先规划不周，以至资金不足，或对市场认识不清。
　　中国的经销商事业发展历程较短，因此，具有更灵活选择余地。
经销商首先应根据社会需求趋势、国家产业政策、地方经济结构、资源优势及行业竞争强度选择适当
的经营领域；然后根据自身的规模、综合实力、在同行业中的位置确定目标市场，进行市场定位、产
品定位和企业定位；再根据产品生命周期和市场需求确定市场战略目标；最后选择实现自身发展目标
的途径，即经销战略。
　　为使选择的战备能够有效地实施，经销商应制定具体的中短期计划、项目计划和预算，以便各部
门贯彻执行。
同时，经销商的组织结构应与企业的规模和选择的战略相适应。
在营销职能方面，经销商应根据总体战略或目标市场战略，制定相应的市场营销的组织策略，使营销
组织、广告密度与市场需求、产品成熟程序相适应，克服促销和过度倾向。
　　在战略决策、战术规划之后，执行就成了实现战略目标的必由之路，即使是伟大的战略设计，如
果失去了有效的执行，也只是纸上谈兵。
　　我知道，执行力是当今企业界共同关心和研究的一个课题。
团队执行力的强弱已成为一个经销商成功与否的关键因素。
在大多数情况下，一家经销商和它的竞争对手之间的差别往往在于它的执行能力的高下，而不在于它
们的产品或者队伍的素质。
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编辑推荐

　　作为经销商，如何订一个切实有效的战略目标规划？
　　如何快速提升自身能力？
　　如何扫除市场开发过程中遇到的障碍？
　　如何开拓您的销售渠道？
　　如何建设一支高绩效的团队？
　　如何提高您的终端管理水平？
如何应对管理中的危机？
　　改变您一生命运的中研课堂，将事您走出这一系列的困惑。
　　日本时尚零售泰斗人物，零售百货业实战家，被誉为“日本零售之神”的柳田信之先生：中研国
际是国际零售业先进管理理念的推广者，成功经验的传播者。
　　国美?鹏润国际时尚中心首席顾问，台湾著名零售名专家李春材先生：中研国际是中国零售业的财
富教练，它传道、授业、解惑。
　　实践家知识管理集团董事长林伟贤先生：我在《我爱钱更爱你》中说过，一个人更想成功必须具
备丰富的知识和爱心。
我想我理解中研国际为什么会成功。
成功不是自己拥有什么，而是你给了别人多少，中研国际的成功就在于它不断帮助零售企业创造价值
，走向卓越。
　　中国商业联合交易市场专业委员会秘书长骆毓龙：零售业发展需要动力，中研国际为零售业不断
输送智慧产品。
　　《销售与市场-体育营销》主编张斌先生：可用“实”来概括中研究国际：立身实践，厉行实务，
力求实效。
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