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前言

一次治好你对企管书的恐惧症    我常常在想，为什么大多数人对企管类的书籍都会望而却步，是因为
专有名词太难搞懂？
内容不切实际，对自己目前的工作或公司的经营没有多大的助益？
还是认为又只是另一个成功人士的个人经验而已？
    一般人平时也许不会去接触这类书籍，但让我比较惊讶的是，就连很多想创业的年轻人，或是已经
算是经营有成的小公司老板，在遇到问题时，也不知道如何寻求解决方案，以避免重蹈覆辙。
有些老板或公司领导对所谓的“经营”、“管理”公司的方式也是一知半解，更遑论想要翻翻企管与
经营这类的书。
    其实很多人做生意，或所谓经营，都会陷入一种误区，以为给员工的薪水越少，老板赚的钱就越多
；或是认为最近生意好、接单畅旺，就一定会赚钱，所以贸然地扩大经营、增加雇员；或是认为给客
人的赠品一多，就一定会亏本；想要赚大钱，就要尽量增加渠道营业据点与扩大货铺等等。
很多经营者真正遇到问题时，大部分都是直接认赔了事，或是裁员关厂倒闭，很少有人会仔细地去探
究经商失败的原因，往往在赔得一败涂地、跌得伤痕累累之后，才知道生意不是这样做的。
    到底有没有什么比较不痛的方法呢    没有经营企管背景的年轻人想创业，往往不得其门而入。
其实赚大钱很简单，难的是用最轻松的方法赚到钱。
而这四本书(编者注：除本书外，余指《一看就懂的创业奇招》、《一看就懂的促销技巧》、《一看就
懂的分红制度》)，最让我佩服的，就是它把很多难以理解的专有名词一次整理，用最浅白的文字和图
表来表示，因此，再怎样自认“没有概念”的读者，现在都可以轻松了解这些专有名词。
    当然，这并不是一本财经字典，在了解专有名词之后，一般人最在乎的，还是如何将其套用在经营
实务上，这四本书列举了所有经营时可能会碰到的问题。
从员工奖金的制定办法、毛利率的算法、促销活动的推行到渠道的整合，各种经营上会遇到的实际困
难，这本书都帮你找到解决方案了。
如果你是一个对经营实务毫无概念的老板，可以从头看到尾仔细地研读，就像帮自己上课一样；已经
有概念的老板，更可以随时就自己遇到的状况在这本书中找到答案。
    找对方向，维持竞争力    当然，“经营”本身就是个难题，写得太过轻松有趣，只会降低书的实用
性。
但我真的认为，其实很多部分若是可以用图表讲解，再配上真人实际教学，相信再怎么外行的读者也
能轻松了解，当个经营大师。
    一般社会大众普遍认为，人只能分成两种，穷人和富人；但我却认为，人分两种，找得到赚钱方法
的和找不到的。
虽然我一直从事金融服务业，投资经验也超过20年，尚不敢自称是投资大师或赚钱高手，只是对于“
钱”，我的确有一些自己的想法，而且愿意和各位读者分享，看过这本书后，让我更坚定自己一直以
来的信念，那就是经营不难。
若能再有更详细的解说，相信各位读者也会有这个感觉，日后成为所谓的“财富管理专家”。
    我希望自己在这个社会是充满竞争力的，同样的，我也希望我的员工是有竞争力的，我相信这是能
帮助他们了解商场中游戏规则的第一步，进而维持自己不坠的竞争力！

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<一看就懂的销售渠道>>

内容概要

　　由徐德麟编著的这本你每天都用得到的超简单MBA教程《一看就懂的销售渠道》将抛开艰涩难懂
，教你生活化、实用化、大众化的销售渠道！

　　《一看就懂的销售渠道》共分五章，内容包括：渠道的功能与成员名词，渠道的结构及渠道的冲
突，直接渠道，间接渠道，垂直整合及联盟合作式渠道。
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作者简介

徐德麟，十余年来专注于“企业经营分析”及“营销策略规划”的专业领域工作，行事风格低调、朴
实。
工作态度严谨，凭借着在专业领域的努力，深得企业界人士的推崇和依赖。
著作有《企划精华》、《店面型态经营学》及《业务发展指导手册》。
目前是专职企业经营管理类自由作家，“不需专业理论基础也能轻松掌握经营技巧”是他的创作理念
。
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书籍目录

第1章　渠道的功能与成员名词
　1-1　渠道的功能
　1-2　渠道成员的名词
　1-3　渠道的功能与成员名词重点摘要
第2章　渠道的结构及渠道的冲突
　2-1　渠道的长度
　2-2　渠道的宽度
　2-3　渠道的密度
　2-4　渠道的冲突
　2-5　渠道的结构及渠道的冲突重点摘要
第3章　直接渠道
　3-1　直接渠道销售类型的5个范例
　3-2　直接渠道常见的销售类型重点摘要
第4章　间接渠道
　4-1　只有一个中间商的间接销售类型
　4-2　有两个中间商的间接销售渠道类型
　4-3　有三个中间商的间接销售类型
　4-4　间接渠道常见的销售类型重点摘要
第5章　垂直整合及联盟合作式渠道
　5-1　垂直整合式渠道
　5-2　联盟合作式渠道
　5-3　垂直整合及联盟合作式渠道重点摘要
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章节摘录

版权页：   插图：   连锁国际饭店、花卉公司及巧克力公司的联盟合作范例： 欢喜国际饭店是全球性
国际连锁饭店，在台湾有30家颇具规模的连锁店，除了提供住宿之外，另附设精品商店，提供房客就
近购物的方便。
 盛开花卉公司及甜蜜巧克力公司在业界也颇有知名度，产品在市场上获得不少消费者的肯定，三家公
司决定联盟合作开拓新的商机。
欢喜国际饭店采用盛开花卉公司所供应的各式花卉来装饰全部的客房，客房小礼物则采用甜蜜巧克力
公司所供应的巧克力，另外在精品商店，也设置花卉及巧克力专区，使得盛开花卉公司及甜蜜巧克力
公司在极短时间内就开设了30家连锁饭店内的产品专卖店，而条件是盛开花卉公司及甜蜜巧克力公司
需以极低价格无限供应欢喜国际饭店客房每天所需的花卉及巧克力，三方互蒙其利。
 5—3垂直整合及联盟合作式渠道重点摘要 销售渠道的合纵连横，指的就是为应对市场竞争，上下游产
销渠道及同级渠道间难免需要共同合作，无论是同一集团企业的整合，或是合作伙伴问利用契约让关
系更紧密，都是为更多的销售利益着想，而在以营销创意为主导的现今社会，也常见跨级渠道联盟合
作的销售类型，对于扩大市场、创新商机，都有莫大的帮助。
 垂直整合式渠道重点摘要： 垂直整合渠道指的是： 由具备领导能力的公司或团体主导，将产品从生
产者到消费者手上的整个配销过程，做最有效率的整合，由此达到最佳的经济规模，而主导者也可掌
握渠道的控制权力。
 有三种主要类型： 公司所有权式即集团式的垂直整合：上下游产销渠道都属于同一家公司，由其中
一家主要公司主导，将旗下各级产销渠道予以整合。
 管理式即个别独立的垂直整合：上下游产销渠道分属不同公司，但由其中一家公司领导，将上下游各
级产销渠道予以整合。
 契约式即以契约为基础的垂直整合：上下游产销渠道分属不同公司，彼此制订契约，依契约内容将上
下游各级产销渠道予以整合。
 公司所有权式：在单一所有权之下，整合制造商与渠道商，并负责沟通处理所发生的各种产销及渠道
冲突问题，主导的公司需具备丰富的管理能力，并拥有完整的生产营销经验。
 管理式：由渠道成员当中一个较有领导力的组织，负责整合制造与配销的整体作业规划，而该主导组
织通过其影响力，将整个合作机制的绩效提升，充分发挥产销渠道的功能，所有渠道成员并非单一的
所有权，而是由几家厂商形成一个合作机制，共同推举一家公司出面管理，就是个别独立企业的垂直
整合渠道。
 契约式：由生产与配销的各公司或组织垂直整合，渠道成员以契约方式共同拟定产销计划，以此达成
比单独行动更具绩效的商业利益，在契约规范之下，渠道成员可相互协助完成目标，也可排除因竞争
产生的冲突，契约式垂直整合渠道又再分三种类型：批发商自愿连锁体系、零售商合作连锁体系及特
许加盟连锁体系。
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编辑推荐

《一看就懂的销售渠道(完全图解)》旨在网络抢走生意，店老板如何应变？
什么都有、什么都卖，就能什么都赚？
没有资本，走对渠道也能赚大钱？
不出门，在家也能做生意？
⋯⋯翻开由徐德麟编著的《一看就懂的销售渠道(完全图解)》，它将以完全图解的方式为你解答上述
疑问。
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