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前言

　　没有一个企业的渠道不会出现危机；没有一个企业的渠道不会需要改　　善和成长。
没有一个企业的渠道不能规划出更具合理性、更具控制力的前　　景；没有一个企业的渠道不能规整
到更有效率、更有竞争力的状态。
　　事实上，我并非“渠道为王”的拥护者，我也不想在这里重复这个已经传了不少年头的“四字真
经”。
就如同我在《弱势品牌营销》一书中所提到的A—HCR营销全沟通一样，我认为，我们这里所讲的渠
道仅仅是传统意义上的通路，而一个企业赢得消费者、获得竞争优势及胜利的渠道，应该包括五个方
面：品牌渠道，涉及产品、销售人员及其通路等等在内的物流渠道，服务渠道，促销互动渠道，信息
传播渠道。
　　只有这五个渠道多管齐下，才能构筑起更为坚实的市场主体竞争力，才能确保我们获得更大、更
持久的成功。
　　但在另一方面，也没有人可以否定，本书即将展开讨论的“通路”——渠道，已经和仍然在扮演
，帮助我们获得成功的、可以依赖的重要角色。
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内容概要

　　《渠道经理实战手册：成就优势渠道》对渠道实战做了全方位阐述。
——渠道的长短：多长的渠道能恰到好处地使企业既有效率，又有效果?——渠道的深浅：如何操作终
端?怎样把终端市场对产品的需求转换为对经销商的拉动力?——渠道政策忤逆了企业的本意怎么修正?
——新形势下企业渠道政策如何变革?
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作者简介

　　李政权，资深营销.管理专家，分销渠道策略及弱势品牌营销专家。
精确制导营销顾问公司总经理，前进纵队首席策略长官。
兼任：中国商业联合会零售供贷商专业委员会的专家顾问组成员及其《中国零售供货行业经营行为规
范》的参与制定者；中美国际工商管理学院等院校的特聘教授；多家职业资格认证机构及培训机构的
特聘讲师；多家企业及智业机构的营销及战略管理顾问；多家营销、管理类媒体的专家顾问团成员。
　　他拥有超过10年营销及中高阶管理实战经历，其创导的实效营销工具A-MCR营销全沟通体系及政
权分销商选择系数、政权分销商考评系数等系列营销管理模型，受到了众多企业的广泛运用与推广。
　　其中的A-MCR营销全沟通，在国内的房地产、家电、药品保健品、食品、酒水等诸多领域广受推
崇，已经和正在帮助四川长虹、广东邮政等企业获得成功，并在上海、安徽、河南等地催生出了肩
扛A-MCR大旗的全沟通流派，日渐成为中国营销界带有上本土特色的营销方法论的主流
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书籍目录

自序：渠道无止境，我们一直在过坎导语：考量渠道控制第一篇：怎么做经销商第一章：规划经销商
渠道的两难问题处理策略第二章：如何更科学地遴选经销商第三章：遇到经销商哭穷，怎么办第四章
：如何借助经销商运作现代渠道第五章：整合经销商，短时内提升薄弱市场的销售第二篇：怎么做终
端第六章：提升终端绩效及竞争力的终端规划第七章：终端运作中两难问题的处理策略第八章：如何
通过渠道调整均衡超市生意风险第九章：云南白药牙膏诊断：身陷两不靠窘境第三篇： 渠道政策走样
难题第十章：渠道促销政策的走样问题及其对策第十一章：医治渠道政策走样的对策第四篇：深度分
销辨析第十二章：深度营销到多深第十三章：深入三、四级市场分销：如何拿稳"钓鱼杆"第十四章：
做好区域市场深度分销的聚焦策略第五篇：解惑渠道变革第十五章：制造商掌握自身命运的渠道变革
出路第十六章：渠道变革：如何巧吃渠道"回头草"第十七章：诊断杉杉：破解渠道变革背后的问题第
六篇：新形势下的渠道怎么做第十八章：消费者购买行为变迁下的渠道格局第十九章：渠道势力变迁
下的传统渠道运作第二十章：渠道势力变迁下的现代渠道运作第七篇：怎么开发与运作新渠道第二十
一章：迎接第三方渠道时代案例解读：自营渠道扛不住，向第三方渠道转变到了抛弃渠道运作传统习
惯的时候了第二十二章：如何运作第三方渠道第三方渠道的特征和运作难点案例解读：来自西门子移
动的经验第三方渠道的操作方法第二十三章：创建独特销售渠道：撇开对手制衡进行横向渠道延伸，
创建独特销售渠道如何操作独特销售渠道第二十四章：如何高效运作新开发的渠道运作新开发渠道的
基本原则系统战攻克新渠道第八篇：提升渠道竞争力第二十五章：优势渠道的六项能力第二十六章：
掌控经销商业务员，提升渠道控制力宝洁的渠道转型运动和中小企业的渠道失控难题案例分享：如何
通过掌控业务员掌控经销商渠道第九篇：渠道残局破解第二十七章：如何通过调整渠道提高销量残局
案例：层层分销如何隔山打牛破解：割弃代理，厂家躬身第二十八章：如何激活不上心的经销商残局
案例：总经销不上心，难道我还能毙了他破解：要想马儿跑，还得给吃草第二十九章：警惕：经销商
联盟与重点客户陷阱残局案例：头疼的区域内部窜货破解：你的预警机制在哪儿第三十章：如何开展
渠道收缩与市场突破残局案例："白板"市场，等待还是培育破解：收缩，然后突破第三十一章：总经
销擅自调高出货价，怎么办残局案例：直面总经销私自抬价之困局破解：如何拿出实际行动对总经销
商说服教育第三十二章：借助对手渠道迅速壮大自己的字诀傍字诀抢字诀寄字诀暗字诀转字诀

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<成就优势渠道>>

章节摘录

书摘　　某调味品企业，在贵阳本只有一家一级经销商的，但该企业后来发现，与自己在一个品牌影
响力层次，包装不如自己有特色，广告促销活动投入不如自己大的一个竞品，和自己差不多同时进入
贵阳市场，同期销售却差不多比自己高出了l／3。
经过调查，该企业最终将主要问题落实在了渠道链不健全、网点数量有限、销售资源不足的经销商身
上。
　　经过协商，原经销商同意该企业再在贵阳招募一家一级经销商，并协商限定区域开展销售。
销量确实也因此得到了很大的提升。
同时，该调味品企业还吸取了贵阳市场之鉴，在初进昆明市场之时，就一并找了两家经销商。
但是，砸价窜货抢客户、渠道利润体系越来越不受控制等等问题，也在差不多两个月中就显露无遗了
。
　　面对这些严重问题，该企业不得不举刀整治渠道。
可应该怎样整治呢?　　划渠道?各经销商间的渠道方向一致，呈相互胶着的状态，根本不可行。
　　分品项?自己虽然具有几个系列产品，但一是能构成竞争，二是这可能导致自己物流配送等成本的
直接上升，三是分离了品牌合力，经销商们自己也不愿意。
　　最后经反复思考、多方协商权衡的方案是：以两个月为限在各自片区开展销售竞赛，公平竞争下
销售回款少者，或者是销售竞赛中经核实再行倾销窜货者，都将转入二级经销商，受胜出者辖属。
　　结合此案例，可见与前面将不同品项产品交给不同经销商运作不同的是，如果我们在同一区域市
场选择的是多家经销商，他们运作的往往是同品项的产品，他们之间是存在直接竞争的。
　　接下来，我们再来总结一下，造成这种情形出现的两个通常成因：　　其一，一家经销商无法完
成销售计划，如果在同一区域内将不同品项划给不同经销商，又会造成物流运输成本、管理成本等等
的上升。
　　其二，当初初进一个市场，为了遴选出更适合自己的经销商伙伴，往往就会采取通过二三个"种子
选手"互相竞争的方式来确定最终的当地总经销，而在后来的执行过程中，由于上述原因，造成了经销
商层次得不到及时的规整，形成了多个经销商同级共存的局面。
　　但不论是上述何种成因，都可能成为产生渠道乱象的市场架构性病因。
在如此情况下，多家经销商"春秋战国"的局面，就最终将面临如下4种取舍：　　1．划片区。
但由于局限在各个经销商都能到达的势力范围内，仍无法根本性解决问题。
　　2．划渠道。
根据各个经销商的渠道优势，在各经销商之间约定甲做A渠道，乙做B渠道，但由于从一开始就缺乏根
据不同渠道特长进行经销商招募的规划，在缺少渠道差异性、难以构成事实上的渠道区隔的经销商之
间，难以具有可操作性。
　　3．分品项。
诚如前面相关内容所述一样，所划分的品项之间竞争强度应该越小越好，否则的话就仍然难以脱离窘
境。
　　4．让力弱者，销售量、回款、利润等综合贡献指标小者，守约经营、执行、配合能力差者进人
更下级渠道体系。
　　从上面可以看出，后两点是解决构成直接竞争之经销商乱局的较好办法。
但对分品项来说，这也对当事企业提出了一些要求，如，需具有丰富自己产品线和具备产品升级创新
的一定能力等。
　　事实上，无论做何种形式的经销商规划，出于更好地控制市场局势、促使渠道产出最大化等目的
，相当一部分企业所采用的仍然是自营和他营相结合的复合性渠道模式。
如自己做一环节的终端，自己做某些更下游商家的直供等等。
这显然要求我们根据经销商及其他渠道成员的要约门槛、合作风险、运作实情等等进行适应性、动态
性规划和调整。
　　最后，就让我们结合本章内容，总结一下进行渠道规划的基本流程及其原则。
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下面以图表形式进行表述。
P016-017
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媒体关注与评论

书评　　没有一个企业的渠道不会出现危机；没有一个企业的渠道不会需要改善和成长。
没有一个企业的渠道不能规划出更具合理性、更具控制力的前景；没有一个企业的渠道不能规整到更
有效率、更有竞争力的状态。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——李政权
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编辑推荐

　　不同于市面上任何一本关于渠道的案头读物、培训教材。
　　没有一个企业的渠道不会出现危机；没有一个企业的渠道不会需要改善和成长；没有一个企业的
渠道不能规划出更具合理性、更具控制力的前景；没有一个企业的渠道不能规整到更有效率、更有竞
争力的状态。
　　你能从本书获得的收益就是：怎样成就自己的优势渠道，如何才能提升自己渠道的合理性、控制
力、效率及竞争力。
　　帮助营销人成为运作渠道的精英。
　　帮助营销经理人解决渠道难题。
　　帮助制造商运帷幄做渠道。
　　帮助经销上下逢源。
　　《成就优势渠道：如何提升渠道合理性、控制力、效率及竞争力》一书中所提到的一样，当我们
将超级终端外的渠道切实的构建起来，并通过相应的精耕细作，将超级终端在自己生意中的占比控制
在一个更合适比例的时候，我们就可以用更从容甚至是超然的姿态来应对超级终端的种种“无礼”，
而非仅仅靠所谓的谈判技巧的提高和供应商联盟，去诚惶诚恐的争取“民主”和权益。
　　没有一个企业的渠道不会出现危机；没有一个企业的渠道不会出现危机；没有一个企业的渠道不
会需要改善和成长；没有一个企业的渠道不能规划出更具膈理性、更具控制力的前景；没有一个企业
的渠道不能规整到更有效率、更有竞争力的状态。
　　你能从本书获得的收益就是：怎样成就自己的优势渠道，如何才能提升自己渠道的合理性、控制
力、效率及竞争力。
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