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前言

　　中国是一个地大物博、历史悠久、文化深厚的国家。
而无数勤　　劳智慧的中国人，曾经在这片神奇的土地上，创造出了辉煌的文明，为人类的进步和社
会的发展作出了卓越的贡献。
在商业方面，中国人在历史上更是演绎出了一个又一个充满传奇色彩的故事，并出现了陶朱公（范蠡
）和胡雪岩这样的“商圣”。
然而，到了近现代时，中国这只巨龙却开始沉睡了，等到新中国成立时，这片曾经繁华的土地早已变
得疮痍满目，一穷二白，百废待兴。
虽然改革开放之后，中国又以博大的胸怀迎接四方来客，吸引了世界各地的商界精英来到中国投资，
中国本土的企业也乘风直上，创造了无数的知名品牌，使中国的市场经济得到了长足的发展，中国又
重新焕发出勃勃的生机。
　　然而，当我们用理性的目光透过繁华的表象，直接探索中国市场经济最本质的根源时，便不难发
现，中国的市场经济仍然是世界上最复杂的。
由于地区发展不平衡，人口素质差距也很大，地区环境与民俗习惯更是千差万别，这就使得中国市场
的渠道建设变得非常艰难。
但是，即便如此，中国本身所拥有的巨大的市场潜力和市场空间，还是不断地吸引了全球很多跨国公
司的目光，它们纷纷涌向中国，都想在中国这个充满潜力的市场中分得一块大蛋糕。
而国内的企业，更是及时抓住了天时、地利、人和等有利时机，悄然崛起。
同时，在经过20多年的拼搏与较量之后，涌现出了一批像海尔、联想、华为等具有民族特色的知名企
业。
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内容概要

　　一家企业即使拥有优秀的产品、强大的营销网络和合理的价格定位，如果没有科学的营销渠道，
销售业绩仍然可能不佳。
《渠道成就销售》为企业家讲解了十家著名企业渠道管理的精华，能够让读者理解渠道管理的基本原
则，帮助他们在市场营销中获得更大的收益。
通过阅读《渠道成就销售》，你将能够做到：《渠道成就销售》是为专业的市场营销专家和营销部门
的高层主管所设计的，所有营销策略的制定者和执行者，都可以从《渠道成就销售》所提出的具体营
销架构中得到启迪。
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章节摘录

　　第一章 中国式营销哲学　　1.海尔的渠道模型　　1984年，海尔在山东省青岛市落地生根，成为
中国家电制造企业中的一员。
随后，在张瑞敏的率领下，经过20年艰苦卓绝的奋斗，二步一个阶，从无到有，从小到大，终于发展
成为中国最具价值的品牌，并跃居世界第四大白色家电制造商。
而且，海尔还走出国门，迈向世界，在全球30多个国家和地区建立本土化的设计中心、制造基地和贸
易公司，员工总数超过5万人，成为营业额超过1000亿元规模的跨国企业集团。
　　进入新世纪后，张瑞敏便定下海尔将在20发生日时跻身世界500强的目标，并率领5万多名员工为
实现这个目标而全力以赴。
2004年，海尔　　的营业额为1016亿元人民币（约合122亿美元），以2亿美元营业额之差，遗憾地与
世界500强失之交臂．没能为自己捧回这份盼望已久的20岁生日礼物。
但是，20年的凄风苦雨，已经使海尔练就了强健的体魄；20年的风雨兼程，已经让海尔看到更多的希
望；20年的锐意进取，已经让海尔突出重围⋯⋯尤其是在渠道建设方面，可以说是可圈可点。
　　在20多年的发展过程中，海尔的渠道可以说是一个不断建立又不断摧毁、不断肯定又不断否定的
反复调节过程。
正是在这种反复调节的过程中，海尔的渠道模型逐渐成熟起来，为海尔的快速发展作出卓越的贡献。
然而，正如张瑞敏所言：“在20世纪初，谁的企业做得快谁就会取胜，比如美国的福特汽车；20世纪
六七十年代，谁的企业做得好谁就会取胜，比如日本的制造业。
　　王老吉的创始人王泽邦（乳名王阿吉）曾被誉为“药侠”。
清道光年间，王泽邦已经是当地小有名气的草药医生。
当时，岭南一带发生严重的瘟疫，并不断蔓延，王泽邦只好带着妻儿上山避疫。
然而，王泽邦却因祸得福，这次上山避疫，他碰到了一位道士，并被传授给了药方，王泽邦得到道士
传授的药方后，便开始依照药方煮茶，治愈了许多患病的百姓。
从此，王泽邦开始声名鹊起，享誉天下，并受到朝廷的重视。
　　咸丰二年（1851年），王泽邦被册封为太医令，并于翌年在广州市十三行开设了“王老吉凉茶铺
”，专营水碗凉茶。
据说，当时作为钦差大臣的林则徐，奉朝廷之命到广东查禁鸦片，由于初到广东，水土不服，加上过
度操劳，林则徐的身体支撑不住，并患上了感冒，随行的医生用尽了各种方法，仍然不见好转。
后来。
林则徐的随从听闻王泽邦有解暑良方，便为林则徐上门求药。
林则徐服下一包草药后，病情立刻出现好转，而且很快就痊愈了，林则徐为此亲自登门表示谢意。
当他得知王老吉只是以平价草药的价格来销售这种药方时，感慨万分，提议王泽邦将药方制成凉茶，
以便人们随到随饮，保健防病。
王泽邦听后，很快就按照林则徐的建议，将药方制成凉茶，并专心经营。
而且，林则徐还特意送来了雕刻有“王老吉”三个金字的大铜葫芦，以鼓励王泽邦尽心尽力，解除老
百姓的疾苦。
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媒体关注与评论

　　营销渠道决策是管理层面临的最重要的决策，公司所选择的渠道将直接影响其他所有营销决策。
　　——菲利普·科特勒
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编辑推荐

　　最成功企业的渠道营销之道，渠道缺乏效率，严重影响企业销售业绩。
学习优秀企业最成功的渠道技巧。
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