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《销售高手教你做渠道》

内容概要

销售就是做渠道，在渠道制胜的今天，谁掌握了渠道，谁就掌握了销售制胜的法宝。《销售高手教你
做渠道：打造黄金销售渠道的9堂课》以一个全景式的渠道分析案例开篇，而后从渠道设计、渠道成
员的选择、渠道建设、渠道管理、渠道激励、渠道维护、渠道诊断和网络渠道营销几方面入手，以大
量的案例，结合具体的实战方法和技巧，手把手地教你打造黄金销售渠道，提供基于实践的真知灼见
，帮助大家发现新的机遇，并在市场营销中获得更大收益。
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》《企业营销国际化管理方法》《优秀企业销售员培训教程》《导购36计》《乔.吉拉德高效推销的88
条黄金法则》等，深受读者欢迎和业界好评。
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品的使用价值，而是通过服务增加产品的附加价值；对企业来说，渠道起到物流、
资金流、信息流、商流的作用，帮助企业完成交易的全过程。不同的行业类别、
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业已经认识到，只有对“渠道”进行整合建设，才能产生市场差异化的竞争优势。
因此，营销渠道管理便顺理成章地成为企业关注的焦点，并且日渐成为企业克
敌制胜的武器。
第一节 没有渠道就没有“赢”销/ 26
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一、渠道理论在市场营销理论中的地位/ 26
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第3 堂课 知己知彼，百战不殆——渠道成员要精干
渠道成员是独立并且追求个体利益最大化的经济组织。渠道成员指拥有
货物的所有风险的企业以及作为分销终点的消费者。营销渠道中承担转移货
物所有权的基本成员包括制造商、批发商和零售商，渠道成员是渠道管理的
主要关注对象。
第一节　渠道成员角色分工 / 60
一、消费者角色 / 60
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二、经销商角色 / 60
三、代理商角色/ 61
四、零售商角色 / 62
五、制造商角色/ 63
第二节　选择适合产品的渠道成员/ 64
一、获得潜在渠道成员信息的方式/ 64
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第三节　渠道成员选择的实用策略/ 70
一、合格中间商的标准/ 71
二、选择中间商应考虑的因素/ 72
三、选择中间商的方法/ 72
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为直接渠道和间接渠道。随着渠道市场发展加快，渠道创新的速度也越来越快，
市场竞争日渐加剧，不管是直接渠道建设还是间接渠道建设，都变得困难起来，
所以，统筹规划，纲举目张就成为渠道建设的重点。
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