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内容概要

　　本书介绍了经销商提升自身经营能力、打造品牌的实用之道。
内容包括如何创立品牌，如何准确定位，如何突破提升的4大瓶颈，如何正确选择产品和品牌，如何
提升自身能力；还包括经销商的大卖场运作之道、农村市场制胜攻略以及终端创新思路等。
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作者简介

　　李玉国，工商管理博士，跨位理论创始人，网易专栏作家，中国家电专业评论人。
曾任国内著名企业的营销总监，外资公司总经理，营销副总裁。
拥有快消、化妆品、服装、保健品、炊具、家电等跨行业10年以上的市场操作经验。
曾经为三星、爱普生、中国联通等世界一流企业进行培训,持续在知名企业担任战略及营销顾问。
有百余篇文章发表于《中国商业评论》、《中国经营报》、《销售与市场》、《品牌世界》、《营销
学苑》及《经理人》等权威媒体。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<做渠道霸主>>

书籍目录
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为品牌正名2.2　掌握品牌的分类2.3　经销商——无品牌者无未来2.4　品牌——经销商无法绕过的大
山2.5　未来经销商的发展趋势第3章　告别厚黑，赚取阳光下的利润3.1　鲜为人知的经销商厚黑学3.2
　经销商需要什么样的公司架构3.3　经销商谋取“阴利”的5种手段3.4　业界对经销商品牌的负面认
知第4章　价值链上准确定位，实现跨越4.1　超越竞争，做渠道霸主4.2　不能不知的渠道霸主4.3　经
销商的品牌价值定位4.4　打造经销商品牌的6大差异性价值4.5　影响渠道霸主品牌建立的5大因素4.6
　未来经销商的6种存在模式第5章　突破宿命，避开死结5.1　对经销商认识的误区5.2　经销商品牌的
存在价值5.3　经销商遭受灭顶之灾的6种死法5.4　经销商提升的4大瓶颈第6章　破茧之本——正确选
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品的5个互补标准6.4　经销商选择品牌的6大标准6.5　经销商选择品牌过程中的自我品牌传播　76.6　
尽量避开的6种品牌6.7　经销商选择品牌容易犯的6种错误第7章　破茧之策——霸主品牌脱颖而出7.1
　品牌战略的对象是谁7.2　企业自身建设7.3　造成经销商品牌弱势的6个因素7.4　渠道商品牌如何胜
出7.5　经营领先性和差异性是品牌成功的根本7.6　如何让经销商的品牌飞起来7.7　经销商的内部管
理为何失控第8章　打造渠道霸主品牌的10项修炼8.1　风险最小化——利润最大化的前提8.2　严密有
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厂家策略9.5　经销商主导厂商关系9.6　如何进行渠道创新9.7　经销商的策划和推广能力9.8　识破厂
家的打压策略9.9　经销商要学会与厂家“过招”9.10　科学设计渠道，让自己赚更多钱9.11　善于寻
找自己的关系型客户第10章　凤凰涅——把握趋势，掌控未来10.1　渠道提升和创新10.2　经营团队持
续优化10.3　渠道和终端管理的信息化10.4　突出策划和推广能力10.5　提升学习能力10.6　提升运营
效率10.7　整合供应链体系第11章　渠道霸主的大卖场之道11.1　大卖场已经成为主要商业业态形
式11.2　大卖场强大的生命力11.3　经销商如何跟大卖场打交道11.4　经销商价值的重新定位11.5　经
销商如何通过大卖场提升自身品牌11.6　经销商如何平衡新老渠道关系第12章　渠道霸主的农村市场
攻略12.1　县镇级农村市场的特点12.2　如何经营县级经销商12.3　县级经销商如何取得突破12.4　经
销商如何争取厂家政策支持12.5　如何推广厂家品牌和自身品牌12.6　经销商如何做农村市场的促销活
动第13章　创新终端，提升经销商品牌13.1　给终端下一个定义13.2　终端发展的4大特点13.3　渠道霸
主如何经营终端13.4　经销商对于终端认识的8大误区13.5　５类企业不宜选择的终端13.6　导致终端效
率低下的6大因素13.7　从终端策略到人本战略13.8　终端的未来趋势后记
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编辑推荐

　　本书对于从事产品经销或代理工作的经销商具有实战参考价值。
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