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      在即将过去的 2107 年里笔者接触了
近 5000 名经销商， 把和他们的接触过程
中的数据和信息进行了汇总，结果发现近

80%的经销商已经不盈利了。 在即将到来
的 2018 年这些经销商又该如何面对和改
变呢？

在市场环境中，营销环境分为宏观营
销环境和微观营销环境。

宏观营销环境是经销商不能直接控
制的，甚至无法控制的因素。 因此宏观营
销环境不能直接决定经销商的效益，但对
经销商的发展方向、发展目标都会有很大
的帮助。经销商的发展必须在市场营销的
宏观环境中进行，分析宏观营销环境的目
的在于更好的认识所处的环境，通过经销
商营销的努力来适应社会环境的变化，达
到经销商的营销目的。

除了分析宏观营销环境外，经销商还
应该分析微观营销环境，因为经销商所采
取的各种策略和措施的最终目的是在盈
利的前提下为客户和消费者服务，满足当
地的市场需求。因此微观营销环境对经销
商的影响是最直接的， 但也是可以改变
的，只要经销商能够对微观的营销环境进
行良好的分析。通过对自身的调整和市场
渠道的控制以及竞争对手的把握，在机会
转眼即逝的市场竞争中抓住机会就能增
量和增利。 因此，深入了解经销商所处的
微观环境，打造高效的营销团队，对市场
做出快速反应， 这对任何经销商来说，都
是一个重要的课题。

在经济高速增长期，由于供需关系的
原因， 使得经销商经营宏观环境较好，经
销商每年无需特别拼命，公司的销售额和
利润也能增加。经销商应该避免的这些不
良习惯正是形成于经济高速增长期。在现
如今的经济低速增长期必须要得到改正，
要不就会给经销商发展带来很大危害。

经销商的禁忌大致分为以下三种：
一、高高在上型经销商
这类经销商的特点是，悠然自得地坐

在自己老板的宝座上，摆出一副高高在上
的样子，被动等待不下汇报工作。

这类经销商很少会亲临市场一线进
行调研， 也很少会主动探索新的思路、方
法。他们将主要精力放在思考从别人那里
听来的意见，多表现为被动等待的姿态。

这类经销商在经济高速增长期，姑且
混得下去。但是现在早已经不是坐等别人
意见再去进行裁决的时代了。新的经济环
境下需要的是都能主动出击的经销商，及
主动到市场调研、掌握实情、用心的设想
去激励员工、引其深思；面对难题身体力
行，主动解决；面对困惑中的部下给予启
发和帮助。

二、攀比型经销商
攀比型经销商的特点是，对其他竞争

对手的动向颇为明感，对方一有新动向就
立即着手调查，随即进行仿效。 这类经销
商有立即追随和仿效的习惯。

比起对外界的动向漠不关心、闭门造
车，只知道讲大道理而不付诸行动的经销
商来说。 攀比型经销商不能说不好。 但是
对其他竞争对手进行仿效，其他竞争对手
采取的新动向并非与自己公司的优先发
展战略相吻合。各个公司都有不同的目标
任务，优先发展战略也不尽相同。 或许你
正为基础问题的尚未解决而烦恼，但其他
公司已经不存在此类问题，而是为公司的
未来发展布局。另外别的公司降价你也降
价，别的公司买赠你也买赠等等。 你的产
品正在导入期，而其他竞争对手已经到了
成熟期，你和竞争对手相比就相当于儿童
和成人相比。

其他公司的新方案不一定与你公司
目前的优先发展战略吻合，每个公司都应
该有自己公司眼下必须要解决的问题。为
其他公司的动向而分散精力，对本公司需
要解决的重大问题一拖再拖，这样的错误
是绝对不可犯的。因此与其他公司的攀比
是不可行的， 唯有结合自己公司的条件，
扬长避短制定方案， 才是正确的发展之
路。

各个公司都有自己不同的强项和特
点，因此在制定方案时必须结合自身特点
量身打造独特的构想和方法。有一句谚语
说的好，“画虎不成反类犬”， 正如这句谚
语一样，各个经销商都应该竭尽所能想出
独特的改革方案，否则就无法在激烈的市
场竞争中获胜。

盲目模仿其他公司虽然不费力气，但
缺陷在于很难提升自身的危机应对能力。
模仿他人是很简单的事情，至少自己没有
亲身经历过“为伊消得人憔悴”的痛苦思
考过程。 直接借鉴他人的构思，至少在提
升自己能力方面是毫无益处的。

三、拖拉型经销商
这类经销商的特点是， 优柔寡断，很

多事都迟迟不做决定，特别是对悬而未解
事项的决定会一拖再拖（如员工给你反应
的很多问题）。

这类经销商，是因为长期的习惯和惰
性所致。 但是现今时代竞争激烈，所有事
项都必须立即决定、迅速执行，尽早掌握
结果并修正不足。现在是一个追求实效的
时代，如果拖拖拉拉，重要的商机已经发
生了变化。

思考一下，你属于以上哪种类型的经
销商？

在经济高速增长期，由于供需关系的

原因，使得经营环境较好，经销商每年
无需特别拼命，公司的销售额和利润也
能增加。但是，今非昔比，公司销售额很难
有显著的增加，公司的利润停滞不前甚至
下降， 而员工的工资却要每年不断上涨，
厂家的供货价和能源的价格也在不断的
上涨。哪种坐等利润上门的时代已经过去
了，如果因循守旧必然会导致亏损。

微观营销环境对经销商的影响是最
直接的，但也是可以改变的，只要经销商
能够对微观的营销环境进行良好的分析。
通过对自身的调整和市场渠道的控制以
及竞争对手的把握，在机会转眼即逝的市
场竞争中抓住机会就能增量和增利。所以
经销商要确保公司的利润，只能通过内部
的努力来“创造利润”。

经销商要创造利润，必须要进行全员
分开，精简人员、削减经费，削减不盈利产
品，减轻利息负担，还要抓住一切机会提
高销量。 在这种背景下，经销商就必须成
为第一个吃螃蟹的人，带头开始公司内部
的意识革新和二次教育，下定决心全面颠

覆公司内部根深蒂固的旧观念，雷厉风行
地推进问题的解决。对于员工错误的观念
要毫不犹豫的进行纠正；要执著地推行正
确的观念直到它们在公司内生根；对于各
个员工提出具体的指导，不厌其烦地进行
解释，直到下属完全心领神会。

经销商要想创造利润，就必须从自己
的办公室走出来，投身到实际业务中。 如
果离“现场氛围”太远，再能干的人也会失
去灵感，走向失败。整天局限于斗室之中，
就会比别人的工作节奏慢半拍，而不能在
问题的萌芽阶段， 发现它们并加以解决，
从而错失良机。

经销商要创造利润，就必须要时刻关
注营销一线的变化，然后认真思考，针对
每一个变化应该采取什么措施，方案自然
就会有了。 这是获得新方案的最佳方法。
因为无论信息也罢，实际情况也罢，一定
要亲自见到、听到或体验到才能相信。 单
凭数字或是自己的主管推测进行判断是
很危险。

2018年经销商的三禁忌
□师顺宽

哲理快餐

      有一天某个农夫的一头驴子，
不小心掉进一口枯井里，农夫绞尽
脑汁想办法救出驴子，但几个小时
过去了，驴子还在井里痛苦地哀嚎
着。最后，这位农夫决定放弃，他想
这头驴子年纪大了，不值得大费周
章去把它救出来， 不过无论如何，
这口井还是得填起来。于是农夫便
请来左邻右舍帮忙一起将井中的
驴子埋了，以免除它的痛苦。 农夫
的邻居们人手一把铲子，开始将泥
土铲进枯井中。

当这头驴子了解到自己的处
境时，刚开始哭得很凄惨。 但出人
意料的是，一会儿之后这头驴子就
安静下来了。农夫好奇地探头往井
底一看，出现在眼前的景象令他大
吃一惊∶当铲进井里的泥土落在
驴子的背部时，驴子的反应令人称
奇———它将泥土抖落在一旁，然后
站到铲进的泥土堆上面。 就这样，
驴子将大家铲倒在它身上的泥土
全数抖落在井底， 然后再站上去。
很快地，这头驴子便得意地上升到
井口，然后在众人惊讶的表情中快
步地跑开了。

【启示】 就如驴子的情况，在生

命的旅程中，有时候我们难免会陷
入“枯井”里，会被各式各样的“泥
沙”倾倒在我们身上，而想要从这
些“枯井”脱困的秘诀就是 ∶将“泥
沙”抖落掉，然后站到上面去。

事实上，我们在生活中所遭遇
的种种困难挫折就是加之于我们
身上的“泥沙”。 换个角度看，它们
也是一块块的垫脚石，只要我们锲
而不舍地将它们抖落掉，然后站上
去， 那么即使是掉落到最深的井，
我们也能安然地脱困。

将挫折当成垫脚石，你就可以
走出人生的枯井。

抖落“泥沙”
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