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《升级》

内容概要

《升级:中国农资经销商财富突围》内容简介：自古挑战与机遇并存。这是一个充满焦虑和冒进的时代
，同样也是一个充满机会和诱惑的时代。在行业转型的拐点演变中，农资经销商怎样才能于市场的千
般考验万般挑战中，让机遇的天平倾斜到自己的方向，从而有力应对挑战，占领先机呢？
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《升级》

作者简介

肖然，原名肖红武，中国农村市场实战营销专家，致力于中国农村市场的研究先后服务于大运摩托／
大阳摩托／艾格菲牧业／TCL手机／金正大控释肥／金农会农资连锁／广东旺大集团／深圳味奇生物
／广东福利龙复合肥／绿洲肥业加美品牌，同时为史丹利复合肥、巴斯夫农药、沃夫特复合肥、阳煤
丰喜、玉成生物、南宝饲料大北农饲料、正大饲料等企业进行实战营销培训，并著有中国第一本农村
营销专著《踞点营销》。  冯卫东，中国农资营销第一传媒《农资与市场》杂志社总编，《销售与市
场》杂志社高级研究员，潜心研究农资行业营销十余年，曾受邀为浙江新安股份、广西田园、瑞德丰
，江苏七洲、青岛瀚生，山东曹达。金正大、史丹利，鲁西化工，红四方、莲花股份等众多知名农资
企业开展咨询培训。　 吴俊清，高级农艺师吉林农业大学毕业，先后在浙江大学、清华大学MBA学习
。曾任吉林省伊通满族县自治县公务员，1999年下海，先后在浙江美丰农化有限公司、江苏克胜集团
股份有限公司，上海威敌生化（南昌）生化有限公司担任副总经理和总经理职务，现任吉林省八达农
药有限公司常务副总经理。在农药营销和团队管理方面有丰富的经验和很深的造诣。曾为多家农化企
业做过培训，现为清华继续教育学院培训讲师。
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】——基于会员（服务）中心的“1+X营销模式”操作方案 第五章 区域招商，锁定终端 第一节 区域
市场的招商策略 第二节 农资经销商终端招商方案 第三节终端招商会议运作全案 【实战工具链接】—
—农资经销商终端招商手册 第六章区域领先，做市场的霸主 第一节主动营销抢先机 【实战工具链接
】——销售奇兵，制胜终端 第二节区域为王固根基 【实战案例链接】——从卖农资到“卖”模式 第
三节产品为王打市场 第四节服务为王成大业 【实战工具链接】——区域市场经销商立竿见影的销售
“七剑” 【实战案例链接】——乐享事业：做区域市场“霸主” 第七章服务营销，用超值赢得民心 
第一节服务营销，想说爱你不容易 第二节农村终端服务营销按钮 第三节如何打造有竞争力的终端形
象 第四节如何构建高效的终端营销服务体系 【实战案例链接】——台州农资的“西瓜大王”之路 第
八章区域连锁，我的未来不是梦 第一节中国农资连锁概述 第二节区域连锁，锁之有道 第三节会员营
销，锁定客户 第四节资本整合，连锁大势 【启示与思考】——中国农资连锁失败的分析 第九章企业
文化，从发财到发展 第一节企业文化在企业管理中的作用 第二节农资经销商如何打造企业文化 【实
战案例链接】——三拍胸口只求无愧于心 第十章布局未来，淘金第三产业 第一节农村第三产业的兴
起 第二节 农资经销商如何淘金农村第三产业 第三节 中国生态化农业的未来构想 【实战工具链接】—
—观光农业生态园的规划设计 【实战案例链接】——生态农业未来掌握在谁手里 第四节解析农村城
镇化道路
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《升级》

章节摘录

版权页：   插图：   五、客情关系管理 你是否遭遇过这样的情况：有一天，你的某个大客户忽然对你
说，他决定终止和你的合作，转为经营某竞争品牌的产品；你的一个业务员辞职，接着他负责的几个
客户都相继结束了和你公司的合作；你的已经合作3年的一个客户最近居然连续3个月没有进货了⋯⋯
1.客户是怎样失去的？ （1）人员流动导致客户流失。这是现今客户流失的重要原因之一，特别是公司
的高级营销管理人员的离职变动，很容易带来相应客户群的流失。因为职业特点，如今，营销人员是
每个公司最大最不稳定的“流动大军”，如果控制不当，在他们流失的背后，往往是伴随着客户的大
量流失。 （2）竞争对手夺走客户。任何一个行业，客户毕竟是有限的，特别是优秀的客户，更是弥
足珍贵的，所以优秀的客户自然会成为各大厂家争夺的对象。小心，也许你的主要竞争对手现在正在
对你的大客户动之以情，晓之以理、诱之以利，以引诱他，放弃你而另栖高枝。任何一个品牌或者产
品肯定都有软肋，而商战中的竞争对手往往最容易抓到你的软肋，一有机会，就会乘虚而入。 （3）
市场波动导致失去客户。企业的波动期往往是客户流失的高频段位，任何企业在发展中都会遭受震荡
，比如资金出现暂时的紧张、比如出现意外的灾害等，都会让市场出现波动，这时候，嗅觉灵敏的客
户也许就会出现倒戈。其实，在商场中，以利为先的绝大多数商人多会是墙头草，哪边有钱可赚就刽
到向哪边。 （4）细节的疏忽使客户离去。客户是利益关系纽带牵在一起的，但情感也是一条很重要
的纽带，一些细节部门的疏忽，往往也会导致客户的流失。某老板比较吝啬，其一客户上午汇款50万
并亲自来进货，中午却没安排人接待，只叫他去食堂乞了一个盒饭。客户觉得很委屈，回去后就调整
经营策略做起了别的品牌。 （5）诚信问题让客户失去。有些业务经理喜欢向客户随意承诺条件，结
果又不能兑现，或者返利、奖励等不能及时兑现给客户，客户最担心和没有诚信的公司合作。一旦有
诚信问题出现，客户往往会选择离开。
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编辑推荐

《升级:中国农资经销商财富突围》由企业管理出版社出版。
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