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前言

一本创造销售奇迹的天书——《渠道为王》    销售是一个伟大的名词，在漫漫历史长河中，销售是推
动历史进步的强大动力，因为销售提高了人类的生活水平，加速了生产力的发展，加快了人类文明的
进步。
    销售伴随着人类文明逐渐成长，销售历史悠久，销售经久不衰，销售永不会被淘汰。
与其他行业相比，销售是人类行为中最活跃的分子，它积极参与到任何领域，与其他行业紧密结合。
每个人的吃穿住行都和销售有着千丝万缕的关系，销售是一根指挥棒，它的挥动影响着每个人的生活
。
    销售是一座四通八达的桥梁，它可以紧密联系国家与国家之间、区域与区域之间、人与人之间的关
系。
国家与国家、区域与区域、人与人之间都需要进行贸易往来，这样可以优势互补，达到资源的合理利
用。
    学会销售对每个人的一生都有非常重要的意义，因为高度的社会文明要求每个人积极参与到社会活
动中，只有积极参与才不会被人类文明前进的车轮碾碎。
如果不想做车轮下的牺牲品，就必须努力地迎合社会。
社会的发展像一股洪水大潮，在这股巨大洪流的冲击下，游刃有余的掌舵手成为了弄潮儿，技术欠佳
的掌舵手便成为大潮下淹死的蜗牛。
    随着市场经济的发展，市场经济学规律逐渐细化，并且因为细化而变得精深，销售学规律也分为很
多板块。
渠道是销售学的一个分支，本书主要阐述销售渠道学规律。
任何规律的产生，都需要提炼出全人类生产活动的精华以进行归纳总结。
销售渠道学也不例外，它提炼出人类销售活动的精华进而总结出规律。
因为学科细化的要求，它从销售的渠道学出发把销售活动这一领域阐释清楚。
    世界瞬息变化，各种销售类信息在冲击着每一个人的头脑，使人的意识混乱无序、杂乱无章，这个
时候往往会使一个人产生迷惑，这种迷惑会使人茫然而不知所措，进而盲目地去做事。
在这个时候每个人都必须拨开云雾看太阳，筛选有用的信息，摒弃没用的信息，这样才不会使自己的
头脑像个垃圾场。
在这个过程中，郝枝林与刘飞所著的《渠道为王》能成为你忠实的朋友，陪伴你走过这坎坎坷坷的人
生路，一路帮你披荆斩棘，助你登上成功的宝殿。
    作为你忠实的朋友，这本《渠道为王》告诉你：    “尺有所短，寸有所长，一定要学会利用优势，
创建渠道优势。
”    “不做趴在玻璃上的苍蝇，先谋出路，再找光明，寻找渠道即寻    找出路。
”    “善用人者得天下，选择渠道成员时，做刘邦，不做项羽。
”    “天下易得不易守，不做李自成，得到渠道细维护。
”    “得道者多助，失道者寡助，不做纣王，渠道成员要厚待。
”    “渠道管理是一门艺术，它讲究统筹、谨慎、底线、引导。
”    “打造名品，名垂千古，青史留名。
”    “做渠道真的需要勇气!”    “心要跟着渠道一起走，永远不分手。
”    “人成功靠努力，渠道成功靠魅力。
”    “人非圣贤，孰能无过，渠道成员有则改之，无则加勉。
”    金品奇科技(北京)有限公司、挑宝贝商城    总裁  闫慧CEO龚光鹤联合推荐    2012年3月
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内容概要

　　《渠道为王：找对渠道做销售》共分为十一章，主要内容包括：优势：创建渠道优势竞争模式；
渠道即出路：开发最佳产品渠道；利益攸关的合作伙伴：慎重选择渠道成员等。
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书籍目录

第一章 优势：创建渠道优势竞争模式 地位：创造“渠道霸权” 定位：找准位置才能发挥优势 联盟：
要发展，先联合 开发：抢占市场从终端做起 多赢：多渠并进，多方生财 实用工具：新产品渠道优势
选择分析 第二章 渠道即出路：开发最佳产品渠道 根源：没有市场调查就没有高质渠道 开拓：占领新
市场，打好攻坚战 人本：建立优秀的销售团队 双管：直销分销两手抓 整合：不断尝试，寻找最佳渠
道 实用工具：渠道设计的一般程序 第三章 利益攸关的合作伙伴：慎重选择渠道成员 个性：分工不同
，标准有异 择优：适合产品的才是最好的 评估：最大化地获取经销商信息 考察：经销商考察的多方
位、立体化 实用工具：渠道成员资格鉴定表 第四章 守业堪比创业难：渠道维护责任重大 效率：渠道
深耕，高效管理 反馈：定期维护，及时处理反馈问题 隐患：渠道预警机制，化解潜在危机 监管：加
强监控，预防渠道窜货 防范：避免渠道冲突的五个原则 实用工具：预防恶性窜货的有效策略 第五章 
少约束，多支持：渠道激励讲手段 关注：摸准经销商的需求与问题 合作：一点扶持，共同成长 激励
：经销商激励贵在适度 助力：发挥促销的积极作用 维护：渠道激励的六个原则 实用工具：促销常用
表格 第六章 必须拿稳“钓鱼竿”：渠道管理的艺术 统筹：渠道布局重在“点”上 谨慎：选终端，就
是在选财脉 底线：降低库存率 引导：让广告策略成为渠道销售的催化剂 实用工具：渠道终端铺货方
案范本 第七章 打造超级白金通道：渠道营销有策略 品牌：无品牌者无未来 规划：市场细分，以消费
者为主导 定价：灵活的价位选择 经典：永远不过时的价格战术 实用工具：品牌在分销渠道的四大效
应 第八章 勇于开拓天地宽：渠道创新要魄力 原则：创新使渠道“保鲜” 开拓：渠道细分，越细越新 
方向：逆向可以通捷径 实用：缩短通路，创新之本 实用工具：渠道成员新产品态度调查表 第九章 用
“心”做渠道：渠道服务须到位 保障：渠道服务有体系才专业 畅通：建立经销商与厂商沟通的渠道 
关注：强调渠道维护使命感 知识：培训是最好的服务 实用工具：订单处理流程 第十章 永葆渠道魅力
：渠道效率评估与渠道完善 基础：业绩永远是第一标准 标准：客户满意度是潜在业绩 基数：分销无
定式，规模决胜负 发展：渠道策略必须与时俱进 实用工具：销售渠道合作伙伴分析 第十一章 法无定
式，误有可鉴：渠道销售误区解读 科学：渠道网络不是越密集越好 平等：倾向大客户也不能忽视小
客户 谨慎：绝不能盲目直销 工具：广告有效但不可过分依赖 实用工具：商业广告常用的广告媒体及
其优缺点
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章节摘录

版权页：   插图：   立足终端，快捷高效，抢占市场 LG和NEC开拓市场时，均采取了迅速抢占零售店
面的方法。
通过选择具有大量零售连锁店面的总代理商，使公司产品在市场上迅速铺开。
 2004年，NEC选择了恒昌电子作为合作伙伴。
恒昌本身的营销策略即直接面向终端店面、培养零售渠道，并通过提供技术支持、服务项目提升零售
商的市场竞争力，不断巩固和扩大其下游的零售店面。
恒昌除本身的直营连锁店外，还积极发展零售业务为主的其他经销商加盟，在全国范围内拥有近300家
经销商。
利用恒昌的现有资源，NEC和恒昌联合设计了以终端为重点的笔记本电脑零售体系，构建了一个巨大
的销售网络，使得NEC笔记本大量且快速地进入零售市场，在竞争激烈的笔记本电脑市场中迅速占领
了阵地。
 同样的情况也出现在LG笔记本的市场进军过程中。
通过恒昌这样一个成熟的渠道专业管理厂商，LG只用了2个月时间就出现在华东地区40多家零售店中
，华东地区也一跃成为其销量第一的销售大区。
 重视终端市场的开发，常能为企业带来意想不到的效果。
如第一节所述，市场的需求一旦被打开，出现利润，那么各级分销商也会顺势而来，自然形成销售渠
道。
但对企业而言，直接管理终端常常是卖力不讨好的行为。
此时，选择成熟的专业管理厂商，利用其现有资源，无疑是首选。
在LG和NEC的案例中，恒昌电子本身有数量众多的零售店面，对企业来讲，这无疑是宝贵的终端资源
。
且恒昌有专业的管理体系，提供厂商和渠道终端之间的信息共享平台，使企业和零售商之间能够密切
联系，加强了企业对终端的管理，也使得企业能够在第一时间了解销售终端的情况。
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媒体关注与评论

《渠道为王：找对渠道做销售》是一本创造销售奇迹的宝典，利用书中所述并运用到销售战略中，业
绩倍增不再是梦!       ——金品奇集团、挑宝贝商城（TIAOBABY.COM)CEO 龚光鹤    多年来，我一直
在寻找适合自己企业的营销渠道，“寻找渠道就是寻找出路”。
    ——宝粮液酒业股份有限公司董事长、世界名人企业联合会主席  周艳侠    透过《渠道为王：找对渠
道做销售》这本书，我找到了!     ——成都诺地文化传媒有限公司董事长  肖俊明            《渠道为王：找
对渠道做销售》犹如销售海洋的灯塔，为茫茫销售之路指明方向。
    ——青海生态美容化妆品公司董事长  姜智英    企业的任何产品都是通过渠道来完成。
  “找对渠道做销售”道出了卓越销售的本质。
    ——相关步步高鞋业集团董事长  龚贵全阅读本书，你将用7天的时间获得作者5年的渠道实战经验。
    对于渠道管理来说，本书的系统性、针对性、有效性都很强，是从事营销人员的必备参考书。
    ——金品奇集团、挑宝贝商城（TIAOBABY.COM)总裁、资深互联网专家闫慧
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编辑推荐

《渠道为主:找对渠道做销售》全面解读渠道战略的实战宝典。
其具有系统性，针对性、有效性，是一本创造销售奇迹的宝典，它犹如销售海洋的灯塔，为为茫茫销
售之路指明方向，是从事营销人员的必备参考书。
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名人推荐

《渠道为王：找对渠道做销售》是一本创造销售奇迹的宝典，利用书中所述并运用到销售战略中，业
绩倍增不再是梦！
 ——金品奇集团、挑宝贝商城（TIAOBABY.COM）CEO 龚光鹤 多年来，我一直在寻找适合自己企业
的营销渠道，“寻找渠道就是寻找出路”。
透过《渠道为王：找对渠道做销售》这本书，我找到了！
 ——宝粮液酒业股份有限公司董事长、世界名人企业联合会主席 周艳侠  《渠道为王：找对渠道做销
售》犹如销售海洋的灯塔，为茫茫销售之路指明方向。
 ——成都诺地文化传媒有限公司董事长 肖俊明 企业的任何产品都是通过渠道来完成。
“找对渠道做销售”道出了卓越销售的本质。
 ——青海生态美容化妆品公司董事长 姜智英 阅读本书，你将用7天的时间获得作者5年的渠道实战经
验。
 ——香港步步高鞋业集团董事长 龚贵全 对于渠道管理来说，本书的系统性、针对性、有效性都很强
，是从事营销人员的必备参考书。
 ——金品奇集团、挑宝贝商城（TIAOBABY.COM）总裁、资深互联网专家 闫慧
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