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前言

　　“这是一个最好的时代，也是一个最坏的时代”。
英国作家查尔斯·狄更斯在他的《双城记》一书中如是说。
　　把这句话用在现如今的商海中，也是再贴切不过了。
之所以说是最好的时代，是因为当今，有太多的创富机遇，有太多可能的“一夜暴富”；而之所以说
它是最坏的时代，是因为现在的市场，竞争太激烈，同质化的“红海”之下，很多经销商苦苦挣扎。
同时，这个时代也有太多太多的诱惑，但诱惑的背后，往往是陷阱，因此，湮灭了很多人。
　　中国汹涌的经济改革浪潮，催生了很多“有钱”的经销商，但我们又遗憾地看到，一些原来流通
领域财富的拥有者。
，现在又慢慢地失去了财富，有的甚至一夜之间又回到了“解放前”，市场不同情弱者，这就是竞争
的必然。
物竞天择，适者生存，今天拥有的，不代表明天继续拥有。
　　这些渐行渐远的经销商，为何失宠，他们中的一部分又为何被市场所淘汰？
这些，在崔自三先生的这本书中，都有论述：抱残守缺，不思进取，狂妄自大⋯⋯让一些经销商成为
了长不大的“侏儒”，甚至有些经销商就此沉沙折戟。
　　其实，一个想做强、做大的经销商，应该具有系统化思维的能力。
所谓系统化思维，也就是能够从大局、从未来通盘考虑，不局限于一时、一地、一事，而是能从战略
到战术，全面筹划，从大处着眼，从小处人手。
　　这就是崔自三先生在书中所说的：经销商是企业销售部门的延伸，也要适时构建自己的战略。
战略是什么，战略是方向。
制定自己的战略，就是让所有员工都知道，企业该往哪里走，企业未来是什么样子。
战略决定高度，方向永远比方法重要，明确了自己前行的方向，就可以排除干扰，更好地朝着既定的
目标冲刺。
　　这里所说的系统战略思维，还包括在新的市场环境下，经销商要懂得取舍，明白在自己开展的业
务单元中，有所为，有所不为，而不是时时处处想着如何钻营，如何投机。
这几年，曾看到很多以前辉煌过的经销商，面对着市场的变革、同行的挤压，逐渐没落，事实证明在
新的形势下，一个不能清晰地构建自己未来战略，不能及时蜕变的经销商，其前途是难以预料的。
　　系统思考能力的一个很重要的方面，是作为经销商，要懂得自己的定位，或者说在不同的阶段，
自己应该扮演的角色。
在这本书里，崔自三先生给了我们一个很清晰的规划：起步阶段业务型，发展阶段教练型，成熟阶段
管家型。
在不同的发展阶段，经销商老板要做自己该做的事，而不是在任何时候，都眉毛胡子一把抓，抓大不
放小，夫妻店式的运作模式不可能支撑企业长久的进步。
只有随着企业的发展，而不断变换自己的角色，经销商老板才能明晰定位，从而达到更高的层次。
　　进入新的世纪，很多经销商还面临着一个突出问题，那就是公司化与用人、留人，而在这本书里
，崔自三先生都根据自己的研究，阐述了作为经销商，如何建立自己的管理流程，如何逐步制定公司
的规范和制度，如何实施公司化的管理，以及老板在公司化过程中，应该起到的作用，相信对于经销
商实施真正的公司化，会有很大的帮助和借鉴。
　　在本书中，崔自三先生还系统地剖析了经销商留不住人的原因，以及留人的一些实用方法，还谈
到了经销商在激烈的竞争中，如何适时转型，如何拓展适合自己的赢利模式等战略层面的规划，还详
细阐述了经销商如何做好铺货、库存管理、促销管理，以及下游客户客情关系管理等战术细节，可谓
从战略到战术，都一一详尽道来。
　　这本书系统地阐述了作为一个经销商，如何从小做到大的发展路径，既有宏观战略层面的指导，
亦有微观战术层面的细节传授，可以说是一本指导经销商系统发展的精典珍藏书，具有较强的实操性
和实战性，相信会对很多经销商朋友有所帮助和启发。
　　最后，祝愿崔自三先生的这部书能够热卖，也祝愿所有看到这部书的经销商老板，能从书中汲取
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营养和力量，从而提升自己前行的动力，成为一个卓越的、与时俱进的“赢”销商。
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内容概要

在《做一名会赚钱的“赢”销商》中，作者崔自三从战略、赢利、管理、转型四大方面入手，分别从
战略目标、经营理念、产品、终端、促销、厂商关系、企业管理、人才和经销商发展转型等方面，具
体、详细阐述了在竞争几乎白热化的当今市场中，经销商应该如何转变思路，正确处理发展中前台和
后台的关系，破解“赢利”瓶颈，实现与厂商之间的“双赢式”合作并顺利实现成功转型等目前最关
注、最迫切的系列问题。

《做一名会赚钱的“赢”销商》从战略到市场、从赢利到转型，内容完整、全面，可谓一本全方位解
读经销商赢利模式、手把手传授市场经营技巧的优秀之作。
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章节摘录

　　经商如下棋，要走一步看三步。
因此，经销商要明白能够支撑自己发展的因素有哪些？
自己在未来能够制胜对手的核心竞争力有哪些？
我们要考虑我们的核心竞争力是自己的网络、人脉关系、规范化的管理、策划能力？
还是在厂家的光环下带来的人气、知名度、品牌力、执行力？
自己在经营中是主动还是被动？
经销商只有明白了自己的优势、劣势、机会与威胁，才能扬长避短，才能更好地参与市场的竞争。
　　做会赚钱的“赢”销商做一名会赚钱的经销商，是很多经销商朋友的梦想。
但在市场竞争日益惨烈的形势下，要想更好地挣钱、挣大钱，却很不易。
那么，在新的市场环境下，如何去做一名会赚钱的经销商呢？
经销商要想赚钱，首先要有会赚钱的思维。
根据多年来对于优秀经销商的研究，我发现会赚钱的经销商往往具有如下特征。
　　细节和战略两手硬这种经销商老板对某些关键环节特别敏感，同时对战略方向的把握非常明确，
时而抓大放小，时而紧抓细节不放。
　　1.能够很好地甄别厂家及产品选对了厂家与产品，就相当事情成功了一半。
一些经销商之所以做了多年而做不大，跟没有选对厂家与产品有很大的关系。
也就是说，作为经销商，你首先要跟对人。
　　有潜质而能赚钱的厂家往往具有如下特点。
　　第一，厂家信誉好，老板精明强干有魄力，能够很好地把握市场机会。
　　第二，厂家的产品代表未来的消费趋势，具有较大的增长潜力，厂家产品质量意识强，不投机倒
把。
　　经销商要尽可能地根据自己的发展阶段选择厂家与产品。
厂大欺商，商大欺厂，这是人的劣根性，要想与厂家携手发展，就尽量选择“门当户对”的合作厂家
。
这样才能在对等的责权利条件下，更好地运作市场，不会最后沦落为一些大牌厂家的“搬运工”。
　　2.有长远的战略眼光这些经销商不为一时一事而投机取巧，去做一锤子买卖，而是要持久地赚钱
，赚一世的钱，而不是一时的钱。
因此，经销假冒伪劣产品、跨区窜货、低价倾销、单纯地打价格战等，都是不可取的。
随着市场经济的不断深入，经销商必须具备良好的商业信誉与“法制化”的思维，此为赚钱思维的重
中之重。
　　识时务为俊杰会赚钱的经销商需要具备的第二个要素，就是要识时务。
所谓识时务，就是经销商要与时俱进，顺势而为，一切都要顺应社会和市场发展潮流。
　　这一点表现在以下两个方面。
　　1.思路随着市场换我国改革开放30年，市场竞争环境发生了很大的变化，外资企业的进入，以及
现代渠道的崛起，尤其是互联网等电子商务平台的出现，极大地改变了现有的市场模式、渠道模式等
。
因此，经销商要想不被市场所淘汰，就一定要改变原有的经营思路，变粗放式为精细化，变“坐以待
币”为主动出击，积极主动做好渠道拓展及服务等工作，赶上厂家发展的步伐。
　　2.产品围着需求转经销商在选择产品时，一定要看这个产品是否能够满足未来需求，是否代表未
来行业发展方向，能否在一定时期内畅销、长销，而不是随大流。
　　例如，随着市场产品结构的变化，原来金字塔形的产品结构模式（中高档比例较小，低档比例最
大），会逐渐演变成椭圆形产品结构（低档、高档比例较小，中高档比例最大），这是随着经济发展
水平不断提高，人们购买力不断增强，消费日趋理性而带来的变化。
　　对于顾客来讲，他们不买贵的，也不买便宜的，只买对的，也就是只买那些他们认为值的。
所以，价格虽然是购买中的敏感因素，但绝不是影响顾客购买的最核心的因素。
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经销商只有把握了这个趋势，才能更好地调整产品结构，让自己的产品满足日益变化的消费者的需求
。
　　有共赢的心态市场活动的顺利开展，实质上是价值在营销价值链各环节有效传递的表现。
作为供应商、制造商、经销商、分销商、终端商等，根据各自在链条当中所作贡献不同，合理取酬，
中间任何一个环节断裂，都会导致产品流的停滞，最终无法实现价值到利润的转化。
　　所以从这个角度来说，经销商要想持续地赚钱，赚大钱，就一定要有共赢的心态。
所谓共赢的心态，通俗点讲就是大伙都有钱赚。
首先，经销商一定要让厂家赚钱，不要动辄就向厂家狮子大开口要政策，要学会向市场要资源，要善
于整合和利用下游渠道的资源。
厂家有钱赚，才能更新设备，加大研发力度，生产更好的产品，经销商才能有精良的“枪支弹药”，
去参与市场角逐。
　　经销商也要让分销商、终端商赚钱，人无利不早起，只有帮助下游渠道挣钱了，他们才能主推你
的产品，才能提供给消费者更满意的服务，才能增强顾客的重复购买，市场才能长久。
　　因此，经销商千万不可只管自己赚钱，而不管下游客户死活，经销商与下游渠道其实是战略合作
伙伴关系，是拴在一条绳上的“蚂蚱”，只有大家都挣钱了，市场才能长治久安。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　在这本《做一名会赚钱的“赢”销商》里，作者崔自三先生根据自己的研究，阐述了作为经销商
，如何建立自己的管理流程，如何逐步制定公司的规范和制度，如何实施公司化的管理，以及老板在
公司化过程中，应该起到的作用，相信对于经销商实施真正的公司化，会有很大的帮助和借鉴。
 在本书中，崔自三先生还系统地剖析了经销商留不住人的原因，以及留人的一些实用方法，还谈到了
经销商在激烈的竞争中，如何适时转型，如何拓展适合自己的赢利模式等战略层面的规划，还详细阐
述了经销商如何做好铺货、库存管理、促销管理，以及下游客户客情关系管理等战术细节，可谓从战
略到战术，都一一详尽道来。
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