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前言

　　渠道是企业在市场经济大潮中成功搏击的生命之河。
渠道的畅通与否，它关系到产品的销售渠道是否通畅，直接影响企业的盈利模式，极大程度地决定着
企业的成败。
　　所有产品从生产者向消费者转移的渠道已经引起人们的重视。
尤其是在竞争日益激烈的今天，在这个生产者把销售渠道当成“救命稻草”的时代，销售渠道是否畅
通已经成为评价一个企业是不是具有相当竞争力的标准之一。
销售渠道已经成了企业的无形资产。
　　生产商不想受制于渠道商，希望自己的产品能够有更高的分销覆盖率，经销商们能够相互刺激分
销，并希望经销商能够紧紧地团结在自己的身边，遵循厂家的政策“听话”地专销自己的产品，多家
独销，心无旁顾；而渠道商又不想依附于生产商，总希望自己能够享有更多的支持和优待政策做独家
总经销。
这两个不同的利益群体，因其本身的价值背景不一样，往往存在着矛盾和冲突。
这是企业在市场运作中的主要矛盾，也是最基本的渠道矛盾，在具体的企业经营行为中表现为“独家
与多家、控制与反控制、监督与反监督”的博弈关系，厂家与商家为渠道的话语权和主宰权争夺着，
痛并快乐着。
　　在这种情况下，如何认识分销渠道？
如何创建自己的销售渠道？
如何利用自己的销售渠道？
如何管理或者维护自己的分销渠道？
如何节省渠道费用、提高企业赢利？
如何有效地解决窜货问题？
如何解决赊账的欠款问题？
如何加强对终端的控制？
如何应对竞争对手高价买断终端？
如何提高渠道的整合效率、使产品能够迅速进入市场？
如何提高渠道成员对配合产品推广的积极性？
如何进行有序的利益分配？
如何进行合理的渠道设计？
这些问题是近年来长期困扰企业的普遍问题，也成为当代企业急需要解决的营销问题。
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内容概要

　　《渠道制胜：产品畅销必知的营销手段》深入剖析了渠道结构设计、渠道成员选择、渠道产品定
位、渠道开发、渠道成员管理、渠道成员激励、渠道后期服务等现卖问题，为在渠道管理中陷入困境
的企业提供了实战经验和系统解决方案。
《渠道制胜：产品畅销必知的营销手段》不仅可以作为企业中高层管理者的指导工具，而且还可以作
为企业内部培训教材，同时也是大、中专毕业生进行职业化训练与学习的辅导用书。
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编辑推荐

　　在渠道制胜的今天，谁掌握了渠道，谁就掌握了营销制胜的法宝；谁掌握了营销市场的主动权，
谁就拥有更多的发言权。
我们综合了大量国内外销售渠道方面的相关资料，对销售渠道的规划与管理进行了整合分析，力争使
《渠道制胜：产品畅销必知的营销手段》既富有时代性，又具操作性。
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