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内容概要

　　当今，越来越多的跨国公司进入中国，为国内产品的销售渠道建设注入了新的血液，为国内许多
困扰在渠道繁杂问题中的企业提供了改革的思路。
因此，具有创新精神的企业老总们逐步采用精益化的渠道管理策略，推行渠道的扁平化，利用直销、
网络营销，建立产销联盟⋯⋯本书就是在深刻剖析近些年来国内许多企业面临的赊销、窜货、冲突等
问题的基础上，结合大量的案例，来阐述渠道的治理之道的。
　　对于现代商业企业而言，渠道扮演着重要的角色，渠道是一个企业不可或缺的重要资源。
看看我们的商品，被你的品牌召唤来购买的有多少？
更多的购买行为是因为商品的使用价值。
因此，卖东西的地方和人就变得非常重要了，这就是渠道的意义。
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章节摘录

　　赊销：无奈的选择某公司新开发了一款产品，为了快速打开市场，公司决定采用赊销的方式。
该公司给每个业务员的权力非常大，任何一个业务员都可以带着已经盖好公司公章的销售合同去找客
户，只要对方愿意赊销，业务员就有权力与经销商签订销售合同，公司会尽快把货发给对方。
赊销制度推行后，销售部频频传来喜讯，业务量很大。
该产品在同类产品中的市场占有率也一路攀升，达到了46，8％，这对于一个新产品来说业绩已经相当
不错了，并且，各地经销商都反映产品不错，消费者的反馈信息也很好。
但是，好景不长，在合同规定的结款日期快到的时候，无论销售部的业务人员怎么给经销商打电话、
发传真，要求经销商按照合同付清已经卖出产品的货款，还是几乎没有一个经销商按合同付款。
结果。
销售部的回款额只完成了预期的1/3！
经销商不仅不肯按期付款，还要求公司继续发货，有些甚至要挟公司只有第二批货到了，才愿意结算
第一批的货款。
为了不影响产品的销售，公司只好又给经销商发了第二批货。
就这样，该公司陷入了销售的怪圈，一批货压着一批货，经销商永远只付前一批的货款，而不愿付当
批的货款。
如果想让经销商付清一批货，就不得不提供另一批货，而且，公司销售人员都不敢得罪经销商，生怕
收不回货款。
最终，公司渐渐陷入了越来越被动的境地上述案例中,为了尽快打开新产品市场，该厂家选择了赊销这
把利器，效果的确很明显，市场占有率迅速上升。
可是，到回款的时候该厂家就犯难了。
由于被人家押着一批货当“人质”，厂家哪敢跟经销商叫板，只有低声下气的份儿。
真是上贼船容易下贼船难啊!其实，对许多厂家来说，赊销都是一个无奈的选择，每一个厂家都想现款
现货，可实际上，几乎没有一个厂家是不赊销的。
尤其是20世纪90年代以来，赊销在各个领域都被广泛地应用，特别是在医药、食品、纺织、机械等竞
争比较激烈的行业。
据不完全统计，每年通过赊销方式完成的交易额已达到60％～90％，而且应收账款总量仍在逐年递增
。
赊销(Credit)就是厂家先把产品铺到经销商的店铺，让经销商免费进行销售，等产品销售出去后，再给
厂家回款的一种销售行为。
由于不能立即收回货款，厂家进行赊销就存在很大风险，往往会带来许多负面影响。
由于我国信用体制尚未建立，赊销的负面影响更加明显。
赊销的负面影响主要体现在以下几个方面。
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媒体关注与评论

　　现在所有的市场无非是一个弹性的渠道。
　　——美国未来学大师阿尔温·托夫勒　　回头看看我们的商品，被你的品牌召唤来购买的有多少
？
更多的购买行为是因为商品的使用价值。
因此，卖东西的地方和人就变得非常重要了，这就是渠道的意义。
　　——华南理工大学教授陈春花　　对我们而言，渠道扮演着重要的角色，我们不会偏离这一模式
。
当然，我们也开展了直销业务，或者说我们采取了一种混合模式。
如何处理两者之间的关系取决于我们将在哪里开发消费业务，以及如何开发这项业务。
不论是进入发达市场还是发展中市场，渠道的作用者非常明显，因此在我们未来的营销战略中，渠道
仍将是一个重要的组成部分。
　　——联想渠道总经理马克·恩伟勒　　“做渠道最舒服的状态是什么？
是你这个月还缺几百万任务没完成的时候，随便打个电话，对方就能很爽快地说，没问题，你来吧！
”　　——明基电通北京分公司区域总监林霖煌　　渠道是HP不可或缺的重要资源，一直以来，HP
在中小企业市场上的成绩都是与渠道充分合作完成的。
　　——中国惠普企业客户关系公共事业集团商用市场部总监余卫东　　渠道最大的作用在于拥有它
就拥有大量的客户资源。
　　——紫光分销事业部销售总监曹志勇　　目前IBM95%的业务都是通过渠道伙伴完成，加强渠道
建设是当今的首任。
　　——IBMeServiceX系列服务器中国家区副总经理孙丹
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编辑推荐

　　当今，越来越多的跨国公司进入中国，为国内产品的销售渠道建设注入了新的血液，为国内许多
困扰在渠道繁杂问题中的企业提供了改革的思路。
因此，具有创新精神的企业老总们逐步采用精益化的渠道管理策略，推行渠道的扁平化，利用直销、
网络营销，建立产销联盟⋯⋯本书就是在深刻剖析近些年来国内许多企业面临的赊销、窜货、冲突等
问题的基础上，结合大量的案例，来阐述渠道的治理之道的。
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