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内容概要

著名IT生产企业冠星电子为留住更多利润，决定进行渠道改革——撤销省代理。
一时间，渠道一片哗然。
各路经销商使尽浑身解数，试图保住或争取更多利益；冠星内部不同岗位的员工也都蠢蠢欲动，希望
在变革中争取一席之地。
    冠星电子原浙江省经理甘长风在这次变革中临危受命，成为新成立的华东大区北区经理。
在变革的主战场山东，面对来自各方面的挑战——昔日的老板、初恋情人、同事、新结识的代理商，
等等，他将如何自处？
    张力非的海兴公司是冠星在山东的总代理，和千千万万做代理起家的商人一样，张力非每天都处在
矛盾之中：作为代理商，他必须把产品做好，这样厂家才会支持他，然而，销售越来越容易之时也是
厂家收回利润和代理权之际。
他该舍弃还是力争？
甘长风这个老部下是否可以信任？
省级代理商是否只能黯然退出？
　  这一场生产商和代理商之间的博弈，惊心动魄，伴随着谍影重重，究竟该如何收场？
  　商战、间谍、感情中融入作者冷静、理智的分析，使得情节丝丝入扣、引人入胜。
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作者简介

师晓东，资深营销人、策划人、广告人，16年的工作经历中，做过教师、广播节目主持人、营销人、
策划人。

  　1992年起开始从事销售工作，从业务员做起，先后在多家知名IT企业担任部长、北方区总监、营销
总监，直至执行总经理。

　  2004年转型进入营销策划领域，现担任国内知名策划机构——智诚灵动营销策划机构总经理。
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章节摘录

第一章 鸿门之约1夏日的阳光总是令人心烦。
尤其是早上，阳光透过窗帘的缝隙照在脸上，令甘长风不得不睁开眼睛，但刺眼的光线又逼得他瞬间
闭上眼睛。
头一阵阵针扎似地疼了起来，甘长风拼命想睁开眼，想让自己清醒过来，却总感觉似乎有什么东西在
压着他的头，让他抬不起头，也无法挣脱。
耳边不断传来各种各样的声音，他试图去听清是什么，但是又无法听清楚。
经过一次次的努力，甘长风终于让自己清醒过来。
他探身坐起，从床头柜上摸来一支烟，点上。
外面的声响似乎清晰了起来，好像是蝉的叫声，不知为何，甘长风发起感慨来，轻轻地吐出了一句：
“阳光下嘶叫的驴。
”甘长风深深地吸了一口烟，轻轻吐出，眼睛直直地望着天花板。
天花板上有一块斑迹，形状很奇怪。
甘长风总觉得那是哪里的地图，那个地方自己什么时候曾经去过。
但是三个月来甘长风虽然每天清晨都看着它，却怎么也想不出它是哪里。
现在，甘长风又盯着它看起来，思绪很快习惯性地转向了工作。
这是他多年的习惯，每天都会在起床前计划好一天的工作，然后才开始穿衣洗漱，这也是他每天盯着
天花板上那块斑迹看的原因了——利用它走神，然后思考。
但是现在他却怎么也想不清楚今天要做哪些工作。
甘长风所在的公司是国内IT市场上一个品牌还算响的电子产品——冠星电子的生产商。
虽然比不得那些国际化大公司，但是至少也是二流品牌中的佼佼者，特别是该品牌的电脑显示器，在
国内市场一直保持着很高的占有率。
甘长风已经在这里工作了五年，这五年来他始终在一线的销售队伍里打拼，一点点地积累经验，从驻
济南的城市经理发展到后来浙江的省经理，再到三个月前担任大区经理。
对很多的销售人员来说，大区经理是个很令人期待的职位，但是对他们中的大多数人来说，大区经理
也往往是升迁的终点。
在很多企业中，这个职位上集中了很多优秀的人才，他们独据一方，管理着几个省的销售，把握着产
品销售的命脉。
虽然他们的地位举足轻重，但是却只有极少部分的人能够再次得到升迁，因为在他们之上也就只有营
销总监一个职位了，全国十几个大区经理，当然只有极少数的佼佼者才能够有机会坐上营销总监的位
子。
甘长风的思绪回到了昨晚。
昨晚喝酒了？
当然是喝酒了，不然头怎么会这么疼？
可和谁喝的？
哦，张总——张力非，这个名字在山东的IT界是响当当的，他经营的海兴电子无论在济南还是在整个
山东省都是数得着的。
作为众多电子产品的代理商，海兴公司自然也代理着冠星电子的产品。
甘长风在进入冠星之前曾经是张力非公司的销售经理，所以大家认识已经很多年了。
令甘长风感到郁闷的是，这个自己的老上司，自己所管理的这个大区里最大的代理商却直到昨天晚上
——在自己上任三个月后，才安排了这次晚宴，而更让人沮丧的是，第一次喝酒甘长风就被放倒了。
甘长风努力回想着昨晚的场景，不禁又开始琢磨起张力非的话来——“甘总啊，在山东做IT，我是绝
对的老大，你看你们冠星的产品，我一个月就销售几万件，维科我也能销到八千。
”张力非到底是什么意思呢？
从张力非的酒量看，当时他并没有醉，所以这话应该不是酒后胡言，那么很明显张力非是故意说这句
话的，但是这句话太有问题了，背后究竟隐藏着什么深意呢？
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冠星和维科历来不仅是最直接的竞争对手，而且还是一对冤家。
这其中原因再普通不过：维科的老板是冠星的前任总经理，一个职业经理人。
三年前他带走了人和技术，成立了维科，据说他的资金来源也和他在冠星期间的一些灰色操作有些关
系。
这大概是国内很多企业间冤冤相报、互不相让的最普通不过的原因了。
所以，冠星和维科之间的竞争固然激烈，但是更敏感的还是这种宿怨。
可以说任何涉及维科的问题，在冠星公司内部都是敏感问题。
既然是敏感话题，张力非这么精明的商人怎么会在第一次正式的商务宴请时，就毫不隐晦地向甘长风
公开呢？
这摆明了是向他甘长风叫板嘛！
但是，他又有什么必要一定要在这个场合向甘长风表明：海兴公司在代理冠星的同时，还在代理维科
呢？
手中的烟已经燃到了尽头，甘长风也已经完全从睡眠的状态中清醒过来了。
头还是一阵阵地疼着，让他觉得今天一整天都会是一个令人心烦的日子。
他拿过手机看了一下，刚刚八点。
和大多数的IT企业一样，大区级销售经理实行弹性工作制，甘长风通常是在早上九十点钟才离开宿舍
，所以现在对他来说时间还早。
甘长风又点上一支烟，继续想着张力非的话。
他觉得张力非是在刻意地告诉自己：“我在代理两个品牌，今天通知你了。
”看来他是有意的了，那么他为什么会选在第一次见面的时候说这些呢？
是仅仅要给自己一个下马威，还是另有意图呢？
2那天晚上的宴请是在济南最好的酒店举行的。
甘长风两年多前离开济南的时候，这家位于千佛山脚下的东海皇宫酒店还没有开业，而如今这里俨然
已经成了济南最高档的酒店之一了，据说这里的拿手菜是鲍翅。
下午的时候负责济南的销售经理王军突然打来电话，说张力非要邀请甘长风晚上小聚一下，给他接风
。
听到这个消息甘长风不禁“嗤”地一声笑出来。
张力非是不是有些糊涂了，自己来济南已经有三个月了，虽然期间不停地出差，但是在济南的时间并
不少，要接风怎么也不用等到今天啊。
甘长风暗自感叹：“张力非啊，你还是和以前一样，不通人情小节啊。
这理由找的也太牵强了。
”不过既然张力非今天说要为自己接风，那么一定还是有所图了。
晚上，甘长风准时来到酒店，王军和海兴公司的副总陈邴杰已经在门口等候了。
陈邴杰是海兴公司负责维护厂家关系的副总，也就是分管进货的第一把手。
所以，对冠星而言，他就是海兴公司里除老总外最重要的人。
三人简单寒暄几句，一起走进了酒店。
在二楼的一个包间里，甘长风与张力非见面了。
“张总，这位是我们华东北区的大区总经理兼我们山东省经理，甘总。
”王军抢先介绍着。
甘长风笑着把手伸过去，一边对王军说道：“亏你还在济南做了这么多年销售，情报工作做得很不到
位啊。
”张力非也笑着伸出手握住了甘长风的手：“阿甘啊，早听说你来了，总想约你见见面可就是一直在
时间上不合拍。
我在济南吧，你不在，你回来了我可能又出去了。
没办法，没办法，身不由己啊。
甘总不要怪罪哦！
”“怎么会呢。
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我来济南后也是想早点来拜访大哥的，只是刚刚接任，事情实在太多。
我觉得山东的市场有大哥您看着，我也就不用操心，所以一直在苏北和安徽转，那边比不得您这里，
只好自己多跑跑了。
还请大哥您不要怪我才是啊！
”大哥的称呼一般很少出现在两个初次见面的人之间，尤其是今天这样的场合。
看到这样的场面，王军显然有些不能适应，陈邴杰看出了他的尴尬，忙解围道：“王经理啊，张总和
你们甘总可是快十年的朋友了，从大学就认识，甘总可是我们海兴创业时期的元老啊，我在公司做业
务员的时候，甘总已经是我们产品部的经理了。
我们公司能做到今天的规模也有你们甘总的一份功劳啊！
”“知道了吧，王军。
现在是我甘长风又回来了。
”甘长风夸张地笑道。
“哦，我可没分你的田啊，我可是一直给你们冠星打工。
”张力非接过甘长风的话，调侃着。
甘长风则暗笑：一句玩笑，何必搞这么紧张？
“长风，欢迎回济南。
”随着一阵清脆的高跟鞋敲击地面的“嗒嗒”声，身后传来了一个熟悉的声音，依旧是那么甜润。
甘长风回过头，果然是李颖从外面走了进来。
李颖略微有些发福了，但是一袭黑色长裙还是很恰当地掩盖了她身材上的不足，而且更加透出一股高
贵气派。
头发还是像以前一样简单地扎在脑后，带着一股干练劲儿，脸上则没有丝毫的沧桑。
虽然已经近三年没有见面，但是一种莫名的亲切感还是立刻包围了甘长风。
甘长风笑着握了握李颖的手，说道：“哦，美女，还那么漂亮。
”握手时，甘长风清楚地看到了对方无名指上的戒指。
从知道自己要回济南那天起，甘长风就无数次地想象着与张力非和李颖见面的场景，但是他从没有想
过他们之间的见面会这样自然又这样冠冕堂皇。
张力非继续为甘长风介绍着自己的部下。
甘长风发现除了李颖和陈邴杰外，过去的同事竟然一个也没有。
看来海兴的元老们真的都各奔东西了。
“甘总，给你重磅推出我们的另一位美女。
”张力非夸张地把一位美女推到甘长风面前。
“甘总，您好，我是姚晓菲，现在在海兴公司市场部任职。
”美女没有等张力非介绍便主动微笑着伸出手，并向甘长风自我介绍着。
“姚经理可是我们的才女啊！
山大中文系的高材生。
”张力非补充到。
“唉，张总，这样的美女怎么能用重磅推出这个词啊！
”甘长风笑道。
不过甘长风心里也暗自赞叹，这姚晓菲的确是个美女，身材高挑，皮肤白皙，五官小巧精致。
虽谈不上沉鱼落雁，但也绝对是百里挑一了。
尤其令甘长风心动的是姚晓菲的一身素色的职业套装，或许是因为他一直很喜欢这种职业感很强的女
人，甘长风一下子感觉对这个女孩产生了一种亲近感。
甘长风不禁开始嫉妒起张力非来：“这家伙，艳福不浅啊。
”“大家坐吧，还是先坐下说吧。
长风，来，你和我们的才女坐一起。
”李颖一边张罗着，一边在“副陪”的位置上坐下。
张力非呵呵地笑着，一边拉着甘长风坐定，一边安排姚晓菲在甘长风的右手边坐下。
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看来这是刻意的安排。
甘长风知道在还有两位副总在场的情况下，按规矩姚晓菲的位置显然不在这里。
王军坐到了李颖的右手边，甘长风疑惑地看着他，因为他发现张力非左边的位置还空着。
张力非立刻看出了甘长风的疑惑，忙说道：“你们市场部的齐经理一会要来，这个位置给他留着。
”齐国君也要来，但是甘长风却不知道。
甘长风一下子感到了自己似乎是这个房间里唯一的客人。
宴会就在这样一种奇怪的气氛中开始了。
3酒场向来都是销售人员的主战场，特别是对那些主管一个区域的销售人员而言。
酒场是信息最丰富的地方，是情感最错综复杂的地方，是故事最精彩的地方，也是财富最多的地方。
甘长风曾经编过一个顺口溜：做快消的进商场，公用品的攀官场，直销安利靠人场，卖军火要上战场
，酒水饮料走夜场，销售个个混酒场。
但是今天的酒场却多少有些例行公事的味道。
宴会的发展进程很快，张力非按照规矩早早地敬完了三杯酒，似乎像是在完成一项任务。
“长风，我敬你一杯。
”李颖站起身，笑着举杯探身过来。
因为电影《阿甘正传》的缘故，在熟人中间大家更喜欢叫甘长风为阿甘。
但是，唯一的例外就是李颖，一方面是因为她觉得叫长风更亲切，另一方面也是因为他们相识比别人
早。
不过这样亲切的称呼自从两个人一起在海兴工作后就不常听到了，今天在这样的场合听到，甘长风还
是感到有点意外。
做销售十年了，甘长风少不了喝酒，虽然他的酒量不是很好，但是每一次喝酒甘长风却总能保持头脑
清醒，尤其是和客户在一起的时候，那根敏感的神经自始至终都会紧紧地绷着，等待捕捉任何的蛛丝
马迹。
甘长风觉得，对一个销售而言，这种能力是一种必不可少的基本功。
眼下，甘长风那根敏感的神经立刻意识到这个特别的称呼背后似乎有些不一般的深意。
甘长风也笑着站起来，将酒杯送了过去。
李颖喝的是啤酒，而甘长风的杯里则是二锅头。
两人没有任何的讨价还价，一起干掉了。
张力非斜睨着两个人，想说些什么但最终还是咽了下去。
齐国君就在这时候走了进来。
齐国君是甘长风所负责的大区的市场经理，根据冠星的建制，大区市场经理是大区最高的市场管理人
员，负责产品的广告、促销和品牌的建设工作，一般来讲就是大区的二把手。
和甘长风、王军不一样，齐国君没有穿白衬衣，而是穿了一件红色的T恤。
这同样也是惯例，在一个IT企业的销售团队里，销售人员一般是必须着正装的，即便是炎炎夏日也是
穿衬衣打领带，赶上正式的会议甚至还要穿西装出席。
但是市场人员就不同了，公司一般不会做严格要求，一方面是市场人员多数个性鲜明，另一方面其实
也是出于他们工作需要，因为做市场的需要经常在销售一线暗访，不管是自己的销售网点、代理店面
，还是竞争对手的销售卖场都需要常去看看，穿得太正式反而容易暴露身份，不利于工作。
齐国君进门就和张力非大声打着招呼：“张总，我来晚了，来晚了。
”“那你要自罚了。
”张力非一边笑呵呵地应着，一边起身拉齐国君在自己左边坐下。
齐国君一边坐下来，一边和甘长风点了点头，算是打过招呼了。
甘长风来济南前，齐国君是山东省的销售经理，甘长风与他是平级。
甘长风调过来做了大区经理，齐国君便做了他的副手，虽然也是升了半级，但是和过去相比，本质上
还是不同的——山东省经理的职位由甘长风兼任。
因此，齐国君与甘长风一直不是非常亲近。
考虑到目前的山东市场还有很大部分自己尚未摸透，甘长风自然也就对齐国君相让几分。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<渠道无间>>

“张总啊，你那几个新的Sales真不错。
”来冠星之前齐国君在外企，所以这个中英混杂的说话习惯还保留着，他一边说，一边掏出一支泰山
烟自顾自地点上。
张力非忙用眼神制止了齐国君，嘴上应道：“齐经理，不忙说工作，你来得晚，先吃点菜，垫一垫，
待会少不了要罚酒哦，来，吃菜。
”姚晓菲冷冷地看着斜对面的齐国君。
自打进入海兴公司，姚晓菲就没断过和齐国君打交道。
从心底里说，姚晓菲看不上齐国君，在她看来齐国君太势利，或者说太商人，但是良好的职业素养让
姚晓菲一直与齐国君保持着友好的关系。
今天下午张力非告诉她晚上要她坐在甘长风身边时，姚晓菲立刻明白了老总的用意。
不过，甘长风留给她的第一印象虽说不上好，但也说不上坏，当然远远好于斜对面的齐国君。
看到齐国君的张狂和对甘长风的冷淡，姚晓菲有些不舒服。
于是，她端起杯子，大声对甘长风说：“甘总，我敬您一杯。
以后还请您多多照顾小妹的工作啊，我们的市场支持您可要多批一点啊，不然张总可饶不过我。
”张力非立刻清醒过来，在这种场合，甘长风才是正神，他不禁暗自感叹姚晓菲的老练。
于是，便也跟着打起哈哈：“小姚啊，我哪会为难你呢？
甘总不会不给你面子的，我要是为难你，甘总才会不给我面子呢！
”甘长风端起杯子，他深知眼下该如何与这些人相处，虽然张力非这么快就把姚晓菲和自己往一块拉
有些太做作，但甘长风也并不讨厌姚晓菲，当然也就顺水推舟，打起了哈哈。
李颖冷冷地看着甘长风和姚晓菲推杯换盏，张力非在一旁对着两人傻笑，她端起酒杯朝对面的齐国君
走去：“齐经理，他们俩都喝了，咱俩不得赞助一下啊？
”齐国君忙端杯起身：“谢谢嫂子，我干了。
”李颖故作不满地说道：“吆，这嫂子是从哪儿论的啊？
我可要罚你哦，再喝一杯。
”大家跟着起哄，酒也越喝越多。
虽然甘长风没醉，但是头开始疼了起来。
每次喝酒甘长风都会头疼，或许是身体的原因，甘长风毫无办法。
也就在这时，张力非说出了那段让甘长风直到现在还百思不得其解的话。
不过眼前，在这清晨，一支烟抽完，甘长风似乎明白了过来——这是下马威！
也是给甘长风出的难题。
张力非就是要用最直接的方式告诉自己：“我在代理着维科，你看着办吧。
”一个代理商同时代理几个品牌的事在很多地方都有，多数情况下大家都是心照不宣，如果厂家很倚
仗这个代理商的话一般就会睁一只眼闭一只眼算了。
对那些基层销售人员来说，大家更不愿为这些事情去和代理商搞僵，因为那样直接伤害的是他们自己
的经济利益。
所以，多数人就会选择装作不知，任由其存在。
但是甘长风如今的身份是大区经理，张力非作为一个省级代理敢这样明目张胆地向他宣战是不是有点
过了呢？
在这种情况下，张力非这么做无论如何都不合常理。
难道这家伙是要铤而走险，以攻为守吗？
甘长风仔细地回想着自己当时的反应，试图确定自己当时本能的反应是不是正确。
他清楚记得刚刚听到这句话的时候，自己愣了一下，但是旋即就拿起酒杯对张力非说了一些感谢他把
山东市场做得这么好之类的话，两个人站起来碰杯的时候自己还特意装着趔趄了一下，做足了醉态。
甘长风思考着自己昨天的做法，又冷静地进行了一番分析。
张力非是给他出了道难题，这道题该怎么解呢？
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媒体关注与评论

张力非和阿甘的博弈，其实就是代理商和厂商的博弈！
 　　——W-guanshi 做错事情终究是要付出代价的，无论你隐藏得多深。
厂商做得不厚道，但“卸磨杀驴”也是大势所趋。
人在江湖，身不由己啊！
 　　——VRTSUN 变化是世界上唯一不变的东西，面对变化，我们通常有三种应对方法：1.引领并控
制变化，自己带着别人玩；2.积极参与到变化中，谋定而后动，自己和别人一起玩；3.拒绝或抵制变化
，最后的结果就是-一被别人玩了！
 海兴应该积极使用第二种应对方法，才能确保不被伤害，张力非啊，把握好火候，得到自己想要的才
是最重要的！
 　　——你的眼神杨 其实竞争对手之间的对抗也好，公司内部的斗争也好，无非都是为了让本公司
或者个人利益最大化，而公司利益归根结底还是个人利益。
也许，企业的拥有者或业务很强但缺乏斗争经验的人会很反感这些争斗，因为这些争斗会损害他们的
利益。
 　　——身为一道闪电 看了觉得真是精彩。
特别是代理商与厂商的博弈，什么时候应该如何博弈都是很有讲究的。
如果时机不对，就会造成两败俱伤的结果；选对了时机，则能促进品牌的成长。
如果只对一方面有利的话，对品牌并没有大的好处。
我对阿甘坚持做对公司有利的事情很佩服，从这点上，我觉得阿甘已经具备公司高层的能力了。
 　　——不知是谁了
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编辑推荐

《渠道无间:第一部真实刻画渠道管理的小说》是第一部真实刻画渠道管理的小说。
渠道下沉，推力，动力，阻力，势均力敌？
渠道无间，友情，爱情，人情，卸磨杀驴？
渠道管理，布局、入局，出局，胜券在握？
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