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内容概要

　　“兵无常势，水无常形”，随着市场营销环境的不断变化，经销商们感到了生存的压力：生意越
来越不好做了！
他们感到迷茫和困惑：如何才能继续生存和发展下去？
如何才能继续赚钱？
经销商们不光要面临复杂多变的前台经营问题，还要解决更令人头痛的后台管理问题。
本书将从提升认知、人员管理、市场经营、产品管理、厂商关系五个方面指导经销商转变固有的思维
模式，拓展思维空间，强化内部管理，协调外部关系，最终成为一名“精销商”。
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作者简介

潘文富，森潘纺织品贸易（上海）有限公司总经理；上海林潘企业管理咨询有限公司总经理；《经销
商经管技术交流》杂志主编；中国经销商发展中心（DDRC）研究员，国资委商技能鉴定中心《经销
商管理师》职业标准教材起草人，1994年接手家族生意，作为私营经销商业主，进入消费品
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章节摘录

　　第一章　老板自我认知提升　　三、经销商为什么拉不起队伍　　管理精英也好，营销精英也罢
，他们大多出现在国内的大企业或是外资企业里，因为组织得当，这些企业里才会涌现出精英团队。
但是，却鲜有听说哪家经销商公司也出现这类精英的，更别提什么精英团队了。
甚至有的企业精英被经销商老板高薪聘请来，却发挥不了应有的作用，最后挥手而去。
经销商群体中鲜见有成长为大企业的，即便是公司化的注册，还是脱离不了个人运作的模式，甚至停
留在传统个体户的运作模式。
　　随着经销商业务量的逐步增加，经营专业程度及分工越来越细。
面对越来越复杂的市场环境和越来越激烈的竞争，经销商老板一个人已经无法应付如此大一个摊子。
员工的作用越来越多地显示出来，越来越多的经销商开始意识到有必要拉起来一支得力的员工队伍。
经销商若还是像以前那样，一个人单打独斗，应付各类本不一定需要自己来出面应付的事情，那么在
当前的市场环境下，公司的业务量是不可能得到根本性的提升的，并且，对未来的发展也有阻碍作用
。
例如，新产品不敢接，新领域不敢进，新的管理运营模式不敢尝试。
归根结底，是因为手下没有得力的员工，即便是花大力气、花大价钱在外面聘请高级业务及管理人员
过来，也还是会出现管不好、留不住的情况。
想必这种状况也不是经销商老板想要看到的，却也是无奈之举。
那么，是什么原因导致经销商拉不起一支得力的员工队伍呢？
笔者认为，这其中的原因主要有以下四点。
　　1.战略的缺失　　古语道，凡事预则立，不预则废。
所谓战略就是清晰自己未来打算往哪个方向走，打算做成什么，预期能有多大的收益。
当然，为了实现某种目标，就要有相应的步骤和具体行动。
这些步骤和具体行动就要有相应的人去做。
做事的人还要符合各种各样的要求与条件，例如专业技术、执行力、数量、可塑性等。
但归根结底，所有的事情都是要有人去做的。
经销商老板自己一个人面临未来的发展与提升需要，做不了所有的事情，而自己当前的员工从数量到
质量上都可能存在问题。
从严格意义上来说，为了确保未来发展目标的达成，就要提前进行人力资源方面的储备与培养工作。
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编辑推荐

　　本书为经销商经营绩效提升之道丛书之一，是经销商们的必读之书。
该书从提升认知、人员管理、市场经营、产品管理、厂商关系五个方面指导经销商转变固有的思维模
式，拓展思维空间，强化内部管理，协调外部关系，最终成为一名“精销商”。
　　经销商，不能只做苦累的挑夫，不能只赚取微薄的利润；暗夜中如何突破？
经营创造利润，管理留住利润，经销商要通过精细化管理，实现向管理要效益。
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