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内容概要

　　《渠道客户开发与管理实战手册》内容简介：市场没有永远的朋友，只有永远的利益。
渠道客户管理得好，共存共荣；管理不好，倒戈相向。
郭汉尧老师最新书籍《渠道客户开发与管理实战手册》围绕渠道客户开发和管理两大方面，通过直白
讲述的方式，深入剖析了渠道客户的甄别与开发、区域招商、有效治理、渠道激励、服务维系和如何
解决渠道回款难题等内容，并针对企业渠道开发中的误区和如何建立渠道预警机制等问题提出了独到
的观点，为企业提供了一套完整、系统的渠道管理方案。
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作者简介

　　郭汉尧，实战派品牌营销策划专家、资深品牌运营专家、成长型企业品牌运营管理专家。
资深经销商、金牌销售培训专家。
多家成长型企业品牌营销顾问，13年品牌企业、品牌营销策划机构职业经理人经历，拥有丰富的营销
实战经验。
独创“尖刀式”成长赢利模式，品牌运营“四轮驱动”理念。

　　现任九洲同行品牌营销策划机构领军人物、汉硕国际管理学院MBA特邀教授、步之霸品牌营销顾
问、贵派企业品牌营销顾问·营销学院院长、奥华电气首席品牌营销顾问。
《销售与市场》杂志营销团专家、《赢家大讲堂》特聘专家。
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书籍目录

客户开发篇
　第一章 渠道客户开发的对与错
　　没有最好的渠道客户，只有最合适的渠道客户
　　是开发渠道，还是自建渠道
　　渠道为王，还是终端为王
　　渠道需要创新，不能一成不变
　　渠道的扁平化是不是大势所趋
　　如何看待不同类型的渠道客户
　第二章 不同阶段的渠道客户开发策略
　　导入期阶段的渠道客户开发策略
　　成长期阶段的渠道客户开发策略
　　成熟期阶段的渠道客户开发策略
　第三章 渠道客户的甄别和开发
　　销售渠道涵盖的对象和功能
　　广泛地获取渠道客户的信息
　　谨慎识别一流的经销商
　　选择和甄别渠道客户的原则
　　客观评价渠道客户的优势和劣势
　　如何挖掘竞争对手的渠道软肋
　　如何设计可行的分销渠道结构
　第四章 通过区域招商，开发渠道客户
　　招商必须具备的条件
　　招商的前期策划
　　挖掘核心招商卖点
　　招商的前期筹备
　　招商的中期运作
　　招商的后期跟进
运营管理篇
　第五章 有效治理，保证渠道恒久畅通
　　突出优势，制定产品经销政策
　　到底应该怎么定价
　　渠道铺设应该注意的问题
　　窜货，自己与自己打架
　　冲突，什么时候是个头
　第六章 通过激励提升渠道客户的积极性
　　如何理解和策划渠道激励
　　渠道激励的基本原则
　　销售型渠道激励
　　营销型渠道激励
　　渠道激励绩效评估
　第七章 渠道回款才是硬道理
　　回款重要，还是销售重要
　　做好内部控制，为回款打好基础
　　掌握规律，让回款步步为营
　　有效回款，管理客户为上策
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　　读懂客户，销售回款并不难
　　“亲现款，远赊销”才是根本
　第八章 建立客户预瞽管理机制
　　客户欠款预警管理
　　客户销售预警
　　客户流失预警
　　客户不可预测因素预警
　　后记　
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章节摘录

版权页：没有最好的渠道客户，只有最合适的渠道客户营销的根本目的就是启发和满足客户的需求，
而渠道就是帮助企业达成满足客户需求的目的的通路。
可见，任何一个新产品问世，首要的工作就是寻找潜在的渠道客户。
那么，如何开发渠道客户就显得异常重要了。
在很多企业中，经常会出现这样的问题，寻找渠道客户的时候找不对口，浪费营销资源。
有些企业总想找最有实力的渠道客户，殊不知，有些客户，因为他们本身经销了很多产品，未必对你
的产品感兴趣。
你即使通过各种努力和关系赢得他们的“芳心”，由于产品在其销售体系中所占的比重并不大，反而
成为其要挟企业的武器，有时还会对企业造成严重的伤害。
因此，开发渠道客户并不是要开发实力最强最好的，而是要找最适合自己的。
好的渠道客户不在规模，而在营销模式好的渠道客户不在于其规模大小而在于营销模式。
因为即使规模再大，如果营销模式落后，这样的分销企业迟早要被淘汰。
因此企业必须记住：规模大的渠道客户不一定能帮你做好分销工作，有时反而会左右你的市场营销策
略，只有营销模式先进的渠道客户才能给你带来长远的利益。
让我们看下面这个例子。
某企业想进入A、B两个市场，在对两地进行大量的综合调研和仔细评估后，选定渠道客户A和渠道客
户B分别负责A市场和B市场。
A市场回款550万元，比上个季度增长6％；B市场回款120万元，比上个季度减少2％。
按照销售部李主管的估计，B市场应该比A市场好，因为无论是从人口密度、数量、经济生活水平，还
是从投入的广告促销费用及同类产品竞争状况，B市场都比A市场有绝对优势，可实际上，A市场回款
总额比B市场高出几倍。
从业务员的工作报告看看A市场和B市场就知道问题出在什么地方：A市场的渠道客户是一个刚刚成立
一年的专职营销公司，几个年轻合伙人原来从事广告行销工作，资金上比较肾张。
目前仓库、办公营业场地都是租赁的，但几个人努力实干，代理两个品牌化妆品，业绩不断上升。
B市场的渠道客户是当地最大的百货公司，由老百货站几位经理承包经营，目前经销、代理十来个知
名品牌化妆品，年销售额近一个亿。
公司有专业的店面、仓储、运输车辆，财务全部电脑化管理，在当地提起该公司，几乎是无人不知。
A市场的节假日不休息，且铺货覆盖率达95％以上，送货及时，渠道客户经常协同企业的业务人员一
起到现场促销，扩大销售。
他们把销售企业生产的产品视为一次机遇，作为提升自己公司知名度的机会，业务运转几乎和企业融
为一体。
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媒体关注与评论

谁掌握了渠道，谁就掌握了明日帝国！
　　——大前研一知名管理大师本书根植于当代中国市场现状，更令人欣喜的是，作者把其多年的咨
询、策划实战经验与企业渠道管理中的具体问题紧密结合，有分析，也有解决方案。
　　——李维华典咨询机构董事长这是一本务实的书，没有空话，内容精练，观点鲜明，“实战手册
”名副其实。
做市场多年的我读起来依然能得到很多启发。
　　——张小强著名培训师
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编辑推荐

《渠道客户开发与管理实战手册》：汇道之于销售，如血管之于人体，交通线之于城市，渠道制胜的
关键，快速，高效，低成本，渠道客户也是消费者，也要培养，要引导。
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