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渠道分销
渠道分销书籍简介

分销代表着每个行业大部分的商业活动，因此，企业经营要想成功，就要正确理解并应

用分销。朱利安·丹特著的《渠道分销》这本书将告诉你如何使产品和服务通过 途径来

实现 销售。

《渠道分销》通过提供一手的实践性建议，提高商业洞察力，解决了以下一系列问题：

·分销商的角色

·分销商业模式

·利润率与收益率

·营运资本管理与生产率

·可持续性与发展

·向分销商销售

·其他渠道参与者的角色

·其他渠道商业模式如何起作用

·向其他渠道参与者销售

·零售商的角色

·零售商业模式如何起作用

·向零售商销售

基于来自各类市场、各种行业的众多实例，《渠道分销》为读者们提供了重要信息，确

保并延伸各类产品与服务的分销活动。针对从事分销管理和渠道销售工作的人，本书还

特别谈到如何提高收益率与资本回报率。这本书是新经济活动下所有从事分销业务的人(

无论他们是供货商、分销商，还是零售商)的 图书。
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渠道分销
渠道分销目录

部分  引言、商业模式的重要性

第1章  引言

本书面向的读者

本书所指“商业模式”的定义

本书的结构

第2章  商业模式的重要性

分销的重要性

商业动态所带来的挑战

商业模式决定价值主张

利用结构化方法定位你的价值主张

审慎对比

第二部分  分销商和批发商

第3章  分销商的角色

分销商／批发商

消费者的角色——核心功能

供应商的角色

供应商角色——核心功能

第4章  分销商商业模式如何起作用

角色决定商业模式

利润——夹在两个大额数字之间的小额数字

运用平衡法则管理营运资金

重要指标及其管理方法

第5章  利润率与利益率

多种利润率
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毛利润率与价值增加

利润率组合或混合利润率

边际贡献

净利润率与营业利润率

第6章  营运资本

营运资本管理

卖方信贷(supplier credit)

库存天数

消费信贷(customer credit)

营运资本天数

第7章  生产率

盈利和周转

存货投资边际贡献回报率

营运资本回报率

第8章  可持续性

可持续性——企业的长远健康

净资产回报率和已动用资本回报率

已投资资本回报率

价值创造

基于运营基础管理价值创造

第9章  管理发展

发展动态

内部资助发展速度公式

规模经济——利润率

规模经济——营运资本管理

发展风险——规模不经济
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渠道分销
渠道分销作者简介

朱利安·丹特（美国）VIA International公司的董事长，是一位专业的市场开发顾问，还领导着科技、媒

体与电信（TMT）研究小组。他在全球分销领域有超过25年的经验，尤其擅长渠道策略的制定

和实施、在区域和全球范围内寻求合作。其服务过的客户包括安利、巴克莱银行、BP、埃

索、伊莱克斯、惠普、IBM、英特尔、微软、诺基亚、橘色、辉瑞、菲利普、SGI、斯坦纳、赛

百味和施乐等。

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

信息来源：渠道分销 电子书网盘下载 2024 pdf mobi txt-pdf书籍屋

6

/book_756.html


渠道分销
渠道分销摘录

在某一特定群体内，与众多渠道合作伙伴一起工作的客户经理需要了解特定渠道的商业

模式及其基本原理。这对他们提高销售新产品与新项目、推出新条款的能力至关重要。

每个行业的分销渠道对那些努力了解他们经营情况的供应商都给予了 积极的回应。如果

他们相信供应商 终能使他们的交易升值，就会 大度地与供应商分享信息。

&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;    为了获取 限度的竞争优势，对商业模式的深入见解需要在供应商的整个机构内部传播并

贯彻实施，而不能仅停留在销售前沿。每个行业都有很多这样的事例：由于不了解渠道

商业模式而开展一些项目和促销活动，结果却发现渠道未能在其中抢占先机。 糟糕的是

，即使会影响自身的经营状况，一些渠道也会因担心影响与供应商之间的关系而接下某

个项目。

&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;季度末的“渠道填塞”情况就是一个明显的例子，它迫使交易商将大量产品囤入仓库以

帮助供应商完成季度末指标。我们会在第4章中说明这为什么会给供应商和销售渠道带来

灾难，并 终迫使他们大幅降价来清理过剩存货。这种做法大大降低了利润，甚至会导致

无法支付资金、库存、折损等额外开支。这还不包括如下影响：贸易惯例的扭曲、给市

场定位带来的冲击，以及将这些“滞胀”从渠道交易中清除干净的 为长远的负面影响。

如果产品和项目经理与高层管理人员能够通过充分了解渠道——产品走向市场的必经之

路——的商业模式，了解他们的行为可能带来的结果，就会降低这类错误的发生率。

&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;    审慎对比    本书使用了很多实例，其中包括许多真实发生的经济和经营指标。你一定会发

现自己在把它们和你、合作伙伴所运用的指标进行比较。请务必留心这善意的提醒：谨

慎，谨慎——比较可以用来提出问题，却不能提供答案！    即便是核算同一标的，也会有

多种方法；即使是 有成就的专业会计，也可能看到他意想不到的核算方法。正因为不同

的行业之间存在差异，人们才不可能找到一种让每个人都能持续得分的方法(尽管上市公

司的财务报表是所有已公布的财务报表中受管制 严格的，人们却愿意花大价钱请金融分

析师解读这些报表，这正是其中的一个原因)。这说明，当你将两家企业的数据和指标相

比较的时候，将很难找到两者的相同点。
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&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;    拿两家拥有相同交易年限、相同资源且年底都有大量库存并积压至今的公司来比较。A公

司 谨慎(由一位会计师经营)，只要产品在仓库内存放超过3个月，账面价值就会削减一半，

存放若超过5个月，其价值就被视为零。而B公司则显得乐观一些(由一位商人经营)，产品存

放6个月后，价值削减三分之一，存放12个月后再削减三分之一，存放18个月以上才将其价值

降为零。以上是他们对产品价值的判定，而且两者都符合会计准则(假设库存产品价格永

远不会高于
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渠道分销
渠道分销其它

书籍介绍

《渠道分销:创造完美的分销赢利模式》向读者阐述了商业模式的重要意义，并揭示了分

销渠道中所有参与者的关键信息，这些参与者包括分销商、批发商、终层渠道参与者及

零售商。通过详细分析各类分销渠道的商业模式，《渠道分销:创造完美的分销赢利模式

》系统而全面地阐释了应如何优化这些模式及不同分销渠道参与者之间的商业关系，以

及如何使产品与服务通过最佳途径销售。《渠道分销:创造完美的分销赢利模式》内容涵

盖分销的整个流程，包括接近并服务市场和消费者、控制品牌、形成差异化、改善企业

分销模式等。对于与分销渠道相关的任何读者而言，《渠道分销:创造完美的分销赢利模

式》就是一部“分销圣经”。
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