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前言

态度决定一切从1988年酒类价格放开进入真正市场经济以来，关注酒类企业管理和营销的专家咨询公
司大量涌现，他们带给了酒类行业大量新的理念和方法，推动酒类竞争水平快速提高。
在带给酒类行业竞争活力的同时，他们也成就了自己的事业。
但酒类市场一个重要组成部分，酒类行业发展过程中不可忽视的一个群体却鲜有专家去专注研究。
这个群体就是经销商。
他们成就了无数品牌的辉煌，他们也承受了更多品牌的失败。
也许是这个群体构成过于复杂，也许是这个群体的理念不够开放，也许是这个群体的支付能力不够强
，也许是因为他们对于市场支配能力不足，咨询公司纷纷避开了他们。
一直到2002年，我们在《新食品》杂志上第一次喊出《必须保卫经销商》这样的题目后，行业才开始
逐渐有人主动地走进他们、关注他们、研究他们。
潘文富和黄静便是这其中的青年才俊。
这两个年轻人不仅有扎实的现代营销管理知识。
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内容概要

在十五年行走酒类行业的生涯中，见过了厂商之间太多的纠纷，听过厂商之间太多的故事，总是让人
感慨。
厂家说经销商不学习，过于保守；经销商说厂家朝秦暮楚，说的比唱的好听。
厂家说经销商见利忘义，脚踏几只船；经销商说厂家过河拆桥，鸟尽弓藏。
厂家说经销商欲壑难填，敲骨吸髓；经销商说厂家言而无信，斤斤计较。
厂家说经销商客大欺店；经销商说厂家盛气凌人。
厂家的偏见，经销商的职责，纠缠着生意、承诺甚至夹杂着个人恩怨，厂商之间的这一本糊涂账，虽
然算不清，但总是让厂商关系出现诸多芥蒂，让厂商合作牵牵绊绊，效力难以充分发挥。
　　跳出市场来看，产品要完成交易才对行业有价值。
从这个角度来讲，厂家和经销商应该是一体的，他们必须协力同心完成对消费者的承诺。
事实上，厂家和经销商之间主旋律应该是合作，而不是算计，是信任，而不是猜忌。
当一个经销商选择了一个产品时，他的行为就已经充分说明了他对厂家的信任。
因此，如果双方合作出现了问题，那么双方应该做的第一件事情应该是反思而不是相互指责，尽管中
国人更习惯后者。
这是我在看过这本书之后得到的最大启示。
　　成为经销商经营管理的专家，潘文富、黄静的成就来源于他们的态度——热爱、执著、认真、勤
奋；而要获取令人尊敬的市场成绩，厂家、经销商合作成败关键也在于他们的态度是否相互信任、相
互体谅、相互欣赏。
就像有句话说的，态度决定一切。
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章节摘录

2.对厂家政策性的猜疑有些经销商则会想，厂家下面有几百个经销商，给的政策能是一样的吗？
俗话说一碗水都端不平，这几百碗永能端平吗？
厂家必然会给某些经销商有些特殊的支持政策，自己如果不主动伸手，岂不吃亏了？
3.转移自己的责任对于一些需要经销商前期投入的市场，经销商自己舍不得出钱，又担心厂家指责自
己在市场运作能力方面有问题，提前给自己找好解释的理由，即厂家的投入不到位。
于是便提前开始向厂家伸手要支持，厂家若是不给，便把原因归结为厂家投入不到位，从而回避经销
商自身的责任。
4.声东击西提要求也有的经销商为其他要求做铺垫，声东击西而已，开口就要求厂家补贴数万元的促
销员费用，厂家自然是不答应，然后经销商便话头一转，说那这样吧，既然数万块的促销员费用你们
厂家没法承担，那我自己投入好了，另外还有几千块钱的促销员管理费，你们承担一下总行吧。
其实，经销商想厂家承担的，也就是那几千块钱的促销员管理费而已。
5.向厂家要费用不用成本最后一点，也是最简单的原因，就是向厂家要费用不需要成本。
嘴巴一张，大不了耗费些口水（连份书面申请报告经销商都不肯写），只要厂家来人我就开口要，即
便是要不来，也不会有什么损失，哪怕要上几百次，只要有一次成功，就赚了。
至于向厂家要什么东西，这可就是五花八门了，当然最好是钱。
直接打下来的市场费用什么的，或者给折抵的货物，这是经销商最喜欢的；再有就是人员支持，广告
或是促销活动支持，赠品，宣传品之类。
总而言之，只要能从厂家要下来，哪怕要点包装纸箱也是好的。
还有个问题，是经销商成功地从厂家手里要下来若干支持和费用之后，具体怎么使用，厂家却管不到
了。
那些具备商品价值的促销品或赠品往往会被直接变卖，而那些卖不掉的宣传品，很多经销商也舍不得
拿到市场去使用（他们认为这是浪费），而是像个守财奴一样给收藏起来。
笔者曾在一些经销商的仓库里看到过数量惊人的宣传品，很多都已经是积压了很长时间，成捆的POP
已经粘在一起，尚未使用的促销展架开始锈蚀，成卷成卷的布横幅开始发霉⋯⋯一些废品收购站的老
板，都知道定期跑经销商的仓库，去收购这些来自厂家的宣传品。
在某些城市，甚至出现了专门收购厂家赠品的废品回收生意。
厂家花费大量心血和财力，设计制作出来的促销品和赠品，被经销商廉价地变卖。
有些经销商老板们认为，要使用这些促销品和赠品，还要花费不少人力和费用，还不如直接变卖来得
快，能卖几个钱算几个钱嘛。
当然，经销商的这种行为被很多厂家斥之为典型的小农经济意识，只顾眼前这么一点蝇头小利，没有
考虑到市场运作和市场培育的因素。
经销商的这些行为使得厂家在终端陈列生动化、统一性的促销效果、品牌建设力度等受到影响。
以上所说的还只是些促销品和宣传品，厂家所拨付的市场费用呢？
被截留的可能性就更大了，很多市场费直接变成经销商老板的利润。
至于厂家所要求的那些使用及报销手续、报销单据账目、监督机制等，经销商总能通过各种途径轻松
搞定。
厂家所给予经销商的各类实物或是费用支持，除了被经销商老板截留变卖外，还有一个去处，就是被
别人要走了。
例如经销商的下游客户，眼见着经销商老板伸手向厂家要东西，他们也学会向经销商老板伸手要东西
，到最后，往往经销商老板自己也没落下多少。
就像掰玉米的猴子，只知道掰，同时也在丢，最后能保存在手上的也没几个。
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编辑推荐

《经销商还能怎么管》中百分之百厂商关系的四个：百分之百的厂家低估了经销商的能力。
百分之百的厂家以为自己很了解经销商。
百分之百的厂家低估了经销商的智商。
百分之百的厂家高估了经销商的耐力。
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