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前言

一直以来，相对于消费品，工业品营销类的书籍很少，工业品营销类书籍中有关渠道管理和销售的书
更少，这也是我过去从事工业品营销中感到困惑的事情。
同时，由于我国工业品营销具有一定的特殊性，能够参考的国外有价值的资料也很少。
我在跨国公司从事销售和销售管理工作超过十年，做过基层的销售代表，也做过大区经理和销售总监
，然后又在培训和咨询行业工作五年有余，但一直没有离开过工业品营销这个领域。
将十几年来自己对工业品渠道学习与管理的经验写成文字一直是我的心愿，今天得以实现，感谢机械
工业出版社，也感谢吕庭华、夏圣明先生为本书提供了部分案例。
本书讲的是什么？
一般来说，产品分为消费品和工业品两种，如原材料、设备、元器件等属于工业品，但消费品或工业
品的界限划分有时并不准确。
固特异轮胎公司的大客户是三家汽车制造巨头，但同时它也出售更新用的轮胎给普通消费者，拥有美
国小汽车拥有者的巨大市场。
建筑装饰材料是另外一个典型的例子，当其面对家装市场时具有消费品的特征，面对大工程时却具有
工业品的特征。
因此，工业品渠道管理与消费品相比有许多共性之处，但也有特殊性。
同时，不同行业的不同工业品，渠道销售模式也各不相同。
本书力图在阐述渠道管理共性的同时（采用了一些消费品渠道管理的思想和案例），也提炼出一些适
合工业品渠道销售的思想观点、方法和工具。
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内容概要

本书从生产厂家的角度阐述完整的渠道开发、管理过程，主要内容包括渠道的规划、经销商的选择、
如何与经销商进行谈判、如何做好经销商的日常拜访、制定经销商政策、如何掌控经销商、如何解决
渠道冲突以及如何更换经销商等，涉及厂家在渠道管理中的全部业务工作和可能遇到的各种问题，是
从事工业品渠道销售工作的人员必备的实用工具书。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<工业品渠道管理业务手册>>

作者简介

陆和平，上海赢道企业管理咨询公司合伙人，超过15年工业品行业营销研究、实战、咨询和培训经验
。
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思索
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章节摘录

插图：从环境上考虑，地区经济发达程度也是决定独家还是多家经销商的因素之一。
经济发达地区的市场潜力大，适合多家分销以利于对其广泛覆盖和做深、做透。
如本案例中的福建市场，毕竟不是西部地区，无论如何设立一个总代理是不合适的。
从成本上考虑，厂家在该地区经济的送货方式，如零担、汽车、火车、船运，原则上说，零担、汽运
适合多家经销；而火车、船运适合独家经销。
前者厂家可以将货物经济地配送至县甚至镇，是实际上的总经销；后者仍然需要有资金实力（如至少
有能支付一车皮货的货款）和货物配送能力的经销商作为厂家服务的中转和延伸。
在选择独家经销商时，一定要注意以下几点：第一，选择地区总代理一定要非常谨慎，尤其是省级总
代理，很少有经销商能够有能力覆盖这么大的区域，如果没有一定的人力和财力，经销商很难把区域
内的市场做深、做透，虽然他可能声称在地和县级市有多少客户跟他拿货，但十有八九是夸大其词。
第二，与地区总代理的销售合同中，必须明确销售目标，而且要落实到每个月、每个季度，如果达不
到公司的要求，公司有权利选择新的经销商。
把丑话说在前头，到时对方也无话可说。
其实这也是将客户一军，他想总代理公司的产品，可以，但是他必须做到目标销售量。
大部分的客户往往知难而退，退而求其次——代理较小的区域。
第三，以不同产品系列来区分经销商，如闽北的经销商是甲系列产品的省级代理商，而闽南的经销商
是乙系列产品的省级代理商，双方可以互相调货，前提是甲乙系列各有特色同样好销。
但这要求厂家的销售人员一碗水端平，取得双方经销商的信任，同时做大量的协调工作。
第四，如果事先没有规划好，还有一种思路，可以起到亡羊补牢的作用，即建立起双向的生意往来的
关系。
如本案例中精诚公司是A品牌的一级经销商，而永连公司也许是B品牌的一级代理商。
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后记

离开一线营销岗位已经有三年多了，回顾我十几年的职业生涯，很多人、很多事都慢慢从我的记忆中
淡去和消失了，但有一个人的名字却一直忘不掉，他的音容笑貌还时常浮现在我的眼前，他就是我原
来所服务的公司在温州的经销商陈老板。
不过，我已经无缘再见到他了，因为他在六年前的一次意外事故中仙逝了，确切地说这次意外跟销售
我们公司的产品有很大的关系。
2001年，我还是公司在浙江地区的区域经理，使我备感头痛的是在温州一直没有合适的经销商。
我们的产品特征是体积大、质量重、运输成本占价格较大的比重。
同时市场竞争非常激烈，经销商利润率不高，主要靠走量挣钱，小的经销商几乎没有生存的空间。
这就决定了选择的经销商必须满足如下条件：必须接受厂家船运到货，因为其他运输方式，如汽车或
者火车的运输成本会对经销商的到货价格有很大的影响。
而在市场竞争异常激烈的情况下，如果比竞争对手的价格高一点，都会使客户掉头而去，选择与其他
厂家合作。
而能接受船运到货的经销商必须具备足够的经济实力，因为我们公司的信用政策从来都是款到发货，
同时又必须能有相应的分销和铺货能力。
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媒体关注与评论

实现渠道双赢的关键是：将渠道成员之间的关系从交易型向双赢型方向推进。
双方有共同的战略目标和价值观；厂商风险共担，利益共享；双方有充分的沟通和信任。
　　——北大纵横管理咨询集团创始人　王璞系统全面、讲究执行、语言简练、通俗易懂、案例讨论
、实用性强、一看就懂、拿来就用，确实是解决工业品渠道开发和管理实际问题的案头必备工具书。
　　——联纵智达咨询集团常务副总裁　黄云生本书介绍了工业品营销中有关渠道管理的方法和工具
，从各个环节、各个流程、各个侧面突出操作细节。
正是中国目前无数工业品制造企业最渴望了解和改善的地方。
　　——北京鸿宝食品原料贸易公司总经理　赵范洪相对于消费品，工业品营销类的书籍很少，工业
品营销类中有关渠道管理和销售的书籍更少，同时由于中国工业品营销的一些特殊性，国外有价值的
参考资料也很少。
本书确能解答我们在工业品渠道营销管理中碰到的困惑，很有帮助，感谢！
　　——可耐福中国商务总经理　仇士明
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编辑推荐

《工业品渠道管理业务手册》编辑推荐：告别客大欺店的尴尬，掌握渠道博弈中稳操胜券的秘诀，工
业品渠道管理难题彻底解决，成倍提升企业的渠道效率。
〈br〉《工业品渠道管理业务手册》按照渠道规划、经销商选择和谈判、经销商日常拜访、制定经销
商政策一系列完整的体系来设计篇章结构，力图提供给读者一套逻辑性强的渠道管理的系统解决方法
；“案例分李”和“参考阅读”可以加深对作者主要观点的理解；另外，书中介绍了渠道的管理方法
、工具和技巧，突出解决细节问题的方案和程序，力图达到实际、实用、实操、实效的效果。
〈br〉上海赢道企业管理咨询有限公司成立于1999年，由20位资深工业品营销行业专家携手发起创建
，是一家专注于工业品行业营销咨询与培训的专业营销研究与顾问机构。
专注于工业品营销领域，以专业精神为客户创造最大价值，与客户共享成功的喜悦是我们永远不变的
核心价值。
〈br〉《工业品渠道管理业务手册》按照渠道规划、经销商选择和谈判、经销商日常拜访、制定经销
商政策一系列完整的体系来设计篇章结构，力图提供给读者一套逻辑性强的渠道管理的系统解决方法
；“案例分享”和“参考阅读”可以加深对作者主要观点的理解；另外，书中介绍了渠道的管理方法
、工具和技巧，突出解决细节问题的方案和程序，力图达到实际、实用、实操、实效的效果。
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