
一个追着理想跑的人

———访江西省万年县物流有限公司严家农资店经理黄志和

□

本报记者 汪 洋

黄志和的农资店位于江西省

上饶市万年县严家村， 与其他农

资零售店没有明显差别， 但黄志

和追求理想的精神和钻研业务的

劲头完全可以用“痴迷”来形容，

这种干一行爱一行钻一行的精神

在业内并不多见。

理想铸出事业再辉煌

2000

年，面临供销社系统的

体制改革，重新“就业”的黄志和

没有放弃对理想的追求和期望，

相反对于理想与未来却有了更深

的认识和感悟。

如今，在严家村的村头，一座

崭新的三层小洋楼拔地而起，江

西省万年县物流有限公司严家农

资店， 这便是黄志和正在踏踏实

实奋斗的个人事业。

店面的布置也很讲究。 四周

挂满了农化知识的宣传画册，角

落里四把竹椅围绕一个木桌形成

了一个专门迎接客人的休息区，

一到农闲， 村里的老老少少总喜

欢来这里聊聊天、喝喝茶。当地的

大源镇盛产经济作物蕾竹， 每年

的

11

月份前后便是追肥旺季，一

些种植大户对复合肥的需求也在

逐年递增。 “眼疾手快”的黄志和

发现这一商机后， 利用万年县供

销社系统所管辖的农资物流有限

公司为依托， 进货渠道既保证了

质量又运输便捷。 按照黄志和调

侃的话说：“自从有了‘组织’后，

做起生意要省下很多的担忧、得

心应手很多。 ”

怀念当营业员的日子

当问起从供销社基层营业员

做到现在农资店的老板， 自身最

大的感受是什么时，黄志和表示，

随着称呼的转变， 自身也要有新

的转变， 不同的岗位所肩负的责

任不同，所以不论在哪个岗位，都

不能有丝毫的放松和懈怠。

他回忆， 当时的供销社克服

各种不利条件， 坚持为农业服务

的宗旨，积极组织货源，保障了农

业生产和人民生活的需要。 同时

引导农民搞多种经营， 既活跃了

农村经济， 又促进了农业生产的

发展。作为一名老供销社职工，这

份难以割舍的情谊似乎显得格外

珍惜和留恋。

做农资零售就像打太极

每个周五的上午， 黄志和总

会花上一小时车程前往万年县供

销社参加一次固定的会议。 会议

的内容不仅包括农资网络建设的

各种政策、方法，同时也会相应的

增加一些农化技能知识的讲座和

培训。对于这些，黄志和格外看重

和认可。他解释：“只有依靠这些，

才能不断的学习和进步， 把生意

做大做强。 ”

“经营农资生意这些年来，感

悟很多，应该说做得不容易，有快

乐有苦闷，既要懂经营，又要会管

理，更要会处事，三者缺一不可，

卖农资会遇到形形色色的人，各

种各样的事， 要处处做到外圆内

方，就像打太极一样柔中带刚，变

化莫测， 只要始终保持积极向上

的心态不变， 就一定会迎来新的

一天。 ”黄志和感慨道。
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经 销 商 故 事

讲述农资人自己的故事

山东瓮福金谷化肥有限公司协办

经销商要善于借力使力

曾经不止一次地看到过不同

版本的这样的故事：

在美国一个农村， 住着一个

老头， 小儿子和他一起在农场工

作。 突然有一天， 一个人找到老

头，对他说：“尊敬的老人家，我想

把你的小儿子带到城里去工作，

行不行？ ”老头说：“不行，绝对不

行， 我可就这一个儿子在家陪我

了！”这个人说：“如果我在城里给

你的儿子找个对象，可以吗？ ”老

头摇摇头：“不行！ ”这个人又说：

“如果我给你儿子找的对象，也就

是你未来的儿媳妇是洛克菲勒的

女儿呢？”老头想了想，哦，儿子能

当上洛克菲勒的女婿？ 攀上这门

亲事，那可真是太棒了，于是他同

意了。

过了几天， 这个人找到了美

国首富石油大王洛克菲勒， 对他

说：“尊敬的洛克菲勒先生， 我想

给你的女儿找个对象，好吗？ ”洛

克菲勒说：“对不起， 我没有时间

考虑这件事情。”这个人又说：“如

果我给你女儿找的对象， 也就是

你未来的女婿是世界银行的副总

裁，可以吗？”洛克菲勒想了想，终

于被女儿嫁给世界银行的副总裁

这件事打动了。

又过了几天， 这个人找到了

世界银行总裁， 对他说：“尊敬的

总裁先生， 你应该马上任命一个

副总裁！ ”总裁先生说：“不可能，

这里这么多副总裁， 我为什么还

要任命一个副总裁呢， 而且必须

马上？”这个人说：“如果你任命的

这个副总裁是洛克菲勒的女婿

呢？”总裁先生同意任命一个副总

裁，而且是洛克菲勒的女婿。

这个也许是杜撰的故事其实

就是一个借力使力的例子。 笔者

认为，作为一个经销商，你手中有

多少资源并不重要， 关键的是你

能支配或者调控多少资源为你所

用，这才是最核心的。

善借企业之力。 企业的实力

与规模往往是经销商无法比拟

的，攀上企业这棵“大树”，经销商

可以通过扩大自己的销售数额，

与厂家通力合作， 或者与厂家建

立良好的客情关系等方式， 来征

得企业对自己的各项支持： 比如

指导、培训、协销、人员导购等等

各种有形或者无形政策支持。

善借渠道之力。 经销商还要

善于借助下游客户的人财物来发

展自己的生意。比如，笔者认识的

一个方便面企业的经销商， 其资

金实力刚开始并不是很充足，但

其却很会动脑筋， 总会在每年的

三个销售旺季，即春节、麦收、中

秋节举行大型订货会， 每次订货

会收款都在百万元以上， 借助下

游客户的款项， 这位经销商不仅

获得了厂家的优惠政策， 而且还

方便了自己的资金周转， 借助订

货会， 还从另外一个层面占压了

下游客户的资金和仓库， 可以有

效地打击和挤压竞争对手。因此，

经销商可以通过深度协销的方

式，通过订货会、联谊会、培训会

等，充分地挖掘下游客户的资金、

人员、 物流等资源， 从而不为所

有，但为所用。

总之， 作为经销商要想做强

做大，光靠自己的力量是不够的，

必须要善于借力使力， 通过向上

借助厂家之力， 向下借助渠道之

力，从而增强自己的核心竞争力，

不断地向更高的发展阶段迈进。

（崔自三）
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