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内容概要

渠道是企业最有价值的资源。
管控渠道就是掌握企业的未来。
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作者简介

　　丁兴良，中国工业品实战营销创始人，国内大客户营销培训第一人，卡位战略营销理论的开创者
，工业品营销研究院首席顾问，中欧国际工商管理学院EMBA。

　　曾在世界500强企业全球婴儿护肤品排名第一的Johnson&Johnson 任销售经理；曾是国内水泵行业
排名第一的凯泉泵业集团的资深销售经理、全球自动化阀门控制行业排名第一的英维思集团阀门控制
事业部的副总经理。

　　2005年荣登“中国人力资源精英榜”，并被《财智》杂志评为“杰出培训师”；2006年被评为“
中国企业十大企业培训师”；2007年被第三届中国管理大会授予“杰出管理专家奖”；2008年被选为
中国市场学会常务理事；2009年荣获全球华人讲师营销类十强。
他根据自己17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验和8年的专注工业品营销项目体验，总结出一
套实用的咨询与培训体系，受到工业品营销培训学员的一致好评。
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书籍目录

第一章　工业品企业渠道的建设　案例分享华科渠道上演“擒贼擒王”　工业品渠道与快消品渠道的
区别　决定渠道模式的六大因素　代理商的七大功能　厂家和代理商相互依存　让厂商和代理商实现
双赢第二章　渠道管理，从评估开始　案例分享法国TL公司的渠道管理策略　工业品渠道模式设计　
工业品分销渠道的六种常见模式　评价渠道的三大法宝第三章　做渠道，选择适合的代理商　案例分
享渠道问题不断，企业陷入危机　选择代理商的四项基本原则　选择代理商的五大标准　代理商的选
择评估表第四章　开发代理商的“六脉神剑”　案例分享拜访切忌准备不足　第一招——拜访准备　
第二招——上门拜访　第三招——与代理商多次沟通　第四招——合作谈判　第五招——签订合同　
第六招——代理商管理第五章　激励渠道商的四大源泉　案例分享Y电机公司激励渠道商的有效方案
　价格政策　返利政策　信用政策　区域管理第六章　管控渠道商的五大策略　案例分享代理商之间
发生冲突　理念管控　最终用户管控　服务管控　冲突管控　　利益管控第七章　三种渠道模式的探
究　承包制模式转向大客户制——电缆行业　工业超市模式——万博港工业品超市　电子商务模式—
—阿里巴巴
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章节摘录

工业品渠道与快消品渠道的区别由于快消品属于生活资料，是个人使用的，采用的是B2C（Business to
Customer） 营销模式，它的客户群遍布全国各地，数量众多，分布范围极广。
但工业品属于生产资料，是企业使用的，采用的是B2B（Business to Business）营销模式，它的客户群相
对少而集中。
这就注定了工业品渠道和快消品渠道存在差异。
⋯⋯
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编辑推荐

《渠道营销与管理》：畅通的渠道 = 企业的核心资源；渠道，是由一些独立经营而又互相依赖的组织
组成的增值链。
渠道是企业的立命之本和利润之源！
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