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_8F_E5_85_B8_E6_c70_625160.htm 一个苹果有多少种吃法？在

编采中心一次选题会上，编辑部王主任提出了这么一个问题

。之后几名同事给出了不同答案：可以做成直接吃，可以榨

成汁，可以做成苹果酱，还可以做成苹果罐头等等，在列举

了10多种吃法之后，大家再也列举不出新的吃法。最后王主

任说明了提出这个问题的意义：第一，一个苹果采取一种吃

法很乏味，最后只能是味同嚼蜡；第二，苹果有无数种吃法

，不要只从苹果本身思考，要有新的思维，比如苹果不好吃

，可以吃香蕉，比如可以放到冰箱里，冰一下味道更好。 有

关苹果还能怎么吃，让笔者不禁联想到了经销商群体的现状

。苹果可以看作是一个市场，经销商们习惯了一种吃法：买

断终端、开订货会、促销必用打火机等等，于是大家也陷入

了这么一个困境：市场操作太同质化了，每天都在重复相同

的事情，结果利润难以增长，成长遇到了瓶颈。在这种困境

下，对于经销商来说，操作市场还能有什么新思路，“苹果

”还能怎么吃呢？ 吃法一：绕过酒店买断 【困境】酒店该怎

么做？现在最直接的做法就是买断，于是我们看到很多经销

商开始买店。而随着自带酒水现象的出现，买断酒店陷入了

困境，尤其是那些实力不强，手里有几个店的经销商，百考

试题。 【典型案例】河南的赵经理在当地很普通，他的普通

源于其代理品牌的普通：一款没有名气的泸州酒，几种小品

牌果汁。但赵经理又很有名气：他买断了当地一家生意很好

的连锁酒店。前两年，凭着酒店买断的优势，赵经理的日子



还算过得去，一年20万的买断费，也能赚回来。随着自带酒

水的增多，老赵的日子难过了，虽然酒水陈列在那里，但就

是没人点，也给过促销员很高的开瓶费，但消费者就是不买

账。如果退出来，自己也没啥优势可言；不退出来，眼瞅着

干赔。 【思路】酒店是白酒销售的主要场所，对其流通、商

超渠道有带动作用，于是就出现了“酒店盘中盘”这操作模

式。经销商们也希望以一种简单、直接的方式，实现白酒销

量的最大化，因此过于倚重酒店。随着消费者自带以及终端

的碎片化趋势，使得这种方式效果越来越差，但很多经销商

已经投入了大量的资金和人力，转型很困难。实际上，经销

商做终端是个系统工程，酒店只是其中一个重要的环节，因

此酒店不是终端的全部，要想让酒店这个环节发挥出巨大的

威力，那么需要其它环节的联动。“绕过酒店买断，多个环

节联动”，在现实的压力下，经销商们开始转变思路，他们

采取的做法主要包括以下几种： 1.和酒店合作，从简单买断

到服务联盟。你出5万，他出8万，酒店买断费就这样被经销

商抬了上去，钱谁都会出，因此对酒店这个苹果，大家的吃

法也一样。那么有没有差异化的做法。有，就是看谁和酒店

的联系更紧密。给促销员“好处”也成了行业内的潜规则，

下一步做什么呢？现在餐饮行业竞争激励，没有特色，没有

好的服务，一个酒店是很难生存下去的，这是酒店老板最关

心的问题。因此为酒店培训服务员、为酒店招揽顾客设计方

案这种服务更能打动酒店老板。从某种意义上讲，酒店老板

也是核心消费者，他具备更直接的带动作用。 2.曲线进入。

名烟名酒店是伴随着消费者自带酒水而出现的新型终端形式

。名烟名酒店的出现，让深陷酒店买断的经销商好像抓到了



救命稻草，但热情过后，酒水销量并没有提升多少，消费者

依然不带自己的酒。这里存在着一个误区，即如何看待名烟

名酒店的问题。名烟名酒店也是一个新的终端而已，是拦截

消费者的一个场所，在整体终端系统中，只是一个点，因此

经销商可以重点运作，但不能把它看作唯一的方式。此外，

并不是名烟名酒店都要铺货就能带动销售。只有那些有团购

资源、有产品代理、有零售能力的名烟名酒店，才是经销商

的首选。因为这种店的意义不仅仅在于零售，还在于能实现

其它环节的联动。选择一部分优质的名烟名酒店曲线进入，

也不失为一个好的方法。 吃法二：聚合二批讲方法 【困境】

“二批商象根草，哪边利大，哪边倒”。二批商的忠诚度低

，是令经销商最头疼的事情，很多厂家和竞争对手发难，大

多是从二批商入手的。要做强、做大，应对经营风险，不聚

合二批商是不行的，那么聚合二批商靠什么，每年都请他们

吃饭、旅游，显然这些“兄弟们”已经习惯了这种形式，也

不会再为了去一次星级酒店吃顿饭而头脑发热，打款进货了

。二批商该如何管理呢？ 【典型案例】江西李老板认为自己

最寒心的一件事情，就是被自己二批商给耍了。这个二批商

在发展初期，门店很小，是典型的夫妻店。在李老板的帮助

下，这个二批商不断做大。一次李老板发现市场上有窜货，

层层追查之后，发现就是这个自己帮助的二批商所为。按照

规定，李老板罚了这个二批商1万元。但这个二批商并没有收

敛，反而变本加厉。没办法，李老板只好取消了他的代理资

格。 【思路】如何让二批商聚合在你的周围？办法只有一个

，就是你变得足够强大，能让二批商持续赚钱。对于二批商

的管理，经销商可以学学厂家。笔者最近接触了一个值得学



习的品牌崂山啤酒。石家庄是嘉禾啤酒的传统市场和根据地

市场，但是崂山啤酒硬生生地撬开了这个封闭市场，石家庄

也成为崂山啤酒的样板市场。在进入市场初期，崂山啤酒不

被接受，其业务员就一遍遍去拜访经销商，哪怕是冬天下雪

，正是这种态度，感动了很多经销商。此外，崂山啤酒在石

家庄实行区域精耕，按不同区域进行划分；如果是在同一区

域，那么经销商是按网From EMKT.com.cn点划分，比如这个

区域有200家酒店，有两个经销商，每个经销商各负责100家

酒店。这样即使一个经销商出现了问题，另外一个经销商会

马上补上。此外，崂山啤酒派出业务员进行带货终端回访，

如果发现终端缺货，马上补齐，现款现货，很方便，客户和

经销商都满意。 这个案例带给经销商的管理二批商以下启示

：一、对待二批商要真诚，多下去到二批商那里看看，而不

是年节才想起搞客情。二、先期进入市场，把市场做起来，

给二批商树立信心。三、二批商的管理要科学，比如二批商

的划分和布局，业务员的协销和服务等等。 【典型案例】河

北有个冯老板，2005年靠着一个畅销品牌迅速崛起，成为当

地有名的经营大户。冯老板把自己的全部精力放到了这个品

牌上，然而到了2007年这个品牌市场下滑，这时候冯老板再

想抓其它品牌时，发现优秀品牌已经名花有主了。产品没有

销量，队伍就不稳定，对未来冯老板充满了迷茫。 【思路】

一个苹果总有吃完的时候，经销商要想不挨饿，就要寻找更

多的苹果或者香蕉，当然种一棵苹果树就更好了（这需要很

长时间）。吃一个苹果能够解决温饱，但要想吃好，就得有

其它的苹果或者香蕉。种苹果树是经销商自我强壮的过程，

这棵树就是经销商的公司，只要能掌控渠道，卖什么，什么



都能卖起来，那么苹果是不愁吃的，还会引来香蕉和葡萄。 

观察：吃苹果是综合实力的比拼 以前经销商是不会为“吃苹

果”发愁的，因为“苹果多”吃得人少。而现在“苹果少”

，吃得人多了。那么经销商就要想想该怎么吃到“苹果”。 

我们发现，现在能吃到“苹果”的经销商有三类：一类是身

强力壮的选手，也就是强势经销商，他们能吃到“好苹果”

；第二类是做得专业的经销商，他们也能拿到一些“苹果”

；第三类是承担部分服务职能的经销商，他们能吃到一些“

小苹果”，但也能基本吃饱。怎么吃苹果？这是经销商考虑

的第二个问题，“能不能拿到苹果”则是现在经销商面临的

最大问题，因为上面的三类经销商把“苹果”（产品）都拿

走了，经销商的“吃苹果”问题，也演化成了经销商综合实

力比拼、彼此淘汰的问题了。 吃法三：促销未必非是打火机 

【困境】促销是直接提升销量的最好办法，但在促销品和促

销方式的选择上，大家都差不多，开始一窝蜂地用打火机，

后来改成了送金佛。促销活动虽然很多是厂家在组织，但经

销商离市场最近，应该提出有效的促销方式。 【典型案例】

山东王老板正在为即将到来的国庆促销而发愁。做什么样的

促销呢？现在大家做的都差不多，总结起来也就那么几个套

路：淡季在社区放电影；年节时候搞买赠或者降价。促销品

也都差不多，不是打火机就是美元，前一阵搞的酒票也不新

鲜了。怎么能够脱颖而出呢？ 【思路】现在厂家和商家在促

销品和促销方式上都陷入了“求新”的困境。打火机促销之

所以能够在全国蔓延，对黑土地这个品牌的销售起到了推进

作用，原因在于让消费者感受到了促销的价值，即精美的打

火机给人超值的感受。而后来，用打火机的效果越来越差，



是因为消费者明白了打火机的实际价格，加上大量低廉打火

机的使用，更加重了人们的这种看法。因此促销的一个原则

是要消费者有超值和独占的感受，比如一张《赤壁》的电影

票。此外，一次成功的促销活动，未必是新奇的，而是能把

细节做足，能够执行到位的活动。 吃法四：不能 “光啃一个

苹果” 【困境】在特定的市场环境下，经销商抓住了一个机

会品牌，迅速崛起，随着市场的成熟和品牌的老化，经销商

的市场迅速下滑，但习惯了对机会产品的操作，对新品没有

及时引进。经销商陷入了“成也产品，败也产品”的困境。
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