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《渠道分销:建立适应新经济的分销盈利模式》内容简介：分销代表着每个行业大部分
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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。《渠道分销:建立
适应新经济的分销盈利模式》将告诉你如何使产品和服务通过最佳途径来实现完美销售
。

《渠道分销:建立适应新经济的分销盈利模式》通过提供一手的实践性建议，推动商业
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

《渠道分销:建立适应新经济的分销盈利模式》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:建立适应新经
济的分销盈利模式》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:建立适应新经济的分销盈利模式》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:建立适应新经济的分销盈利模式》就是一部“分销圣
经”。

作者介绍: 

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。

朱利安广泛参与了各种规模的公司直接或间接渠道的工作，从跨国企业集团、家族式企
业，到有风险投资背景的企业，为各个企业提供商业模式和渠道构建咨询。他还与渠道



客户一起工作，比如经销商、零售商和终端用户。他时常与行业中的龙头经销商合作，
为他们重新设计商业模式。还应供应商的要求协助其调整与分销商的关系并使处于困境
的分销体系起死回生。
朱利安通过讲授面对客户经理、市场主管和企业高管的营销课程及研修班，来传播自己
源自实践的分销理念和经验。他向来自全球领先企业的数万名主管传授如何构建有效分
销模式以在市场竞争中占得先机。他经常受邀主持分销研讨会，并在各种专业会议上发
表演讲。朱利安还是欧洲工商管理学院MBA课程的客座教授。
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市场营销

商业

管理

评论

讲得很透彻~分销渠道的选择和分销成本的控制~品牌的可读性和差异化实现点~嘿嘿~
陆军军规~

-----------------------------
传统零售的分销套路，水真的很深，库存管理是命门。互联网可以通过信息技术优化这
种管理的手艺。越来越觉得互联网不是用来消灭中间商的，而是让中间商的效率更高。

-----------------------------
标题有误导，实质上是会计管理学书籍，渠道管理实务基本上只有前两章蜻蜓点水。但
不能掩盖此书的价值，是一本营运资本会计管理方面的入门级好书，至少能帮助非会计
专业人士厘清很多重要的财务管理概念。

-----------------------------
看不懂！

-----------------------------
好专业，比较学术，读起来不是那么通俗，但是非常受用了。还是需要深入理解行业，
理解各环节角色以及运作模式才行呀……

-----------------------------
会计

-----------------------------
已读完，做BD，和渠道搭建的人可以看看。



-----------------------------
西点军校级别的

-----------------------------
由于自己是从事分销工作的，因此基本上把世面上相关的图书都搜罗了一遍，这是我自
己唯一觉得读完收获满满的（很多基本上没有什么阅读价值）。从商业模式入手把问题
讲得很通透，各种财务指标简单易懂，却深入到了问题本质，很喜欢这种分析方式。

-----------------------------
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书评

如果你的工作涉及商业领域，那么本书将会对你有所帮助。
那这本书针对的读者是那些自认为并非财务专家但确信自己需要掌握供职及相关领域的
经济形势的人。
旨在为涉及产品、服务营销和分销领域的各方（“参与者”）提供基于实践的真知灼见
，并帮助他们发现新的机遇。  

-----------------------------
本书记主要讲的都是专业的财务知识。我觉得把它定于余财务方面的书籍会比较好。如
果是销售人员的话，想到这本书。需要做好心里准备。很多财务方面的术语。读起来有
点无味。作者是占在财务的角度来管理分销。其实我个人是不推荐把这本书给初级的销
售人员看的。即使是有经验的销...  

-----------------------------
如果你的工作涉及商业领域，那么本书将会对你有所帮助。
那这本书针对的读者是那些自认为并非财务专家但确信自己需要掌握供职及相关领域的
经济形势的人。
旨在为涉及产品、服务营销和分销领域的各方（“参与者”）提供基于实践的真知灼见
，并帮助他们发现新的机遇。  

-----------------------------
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