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《渠道》

内容概要

前言
营销已经成为一门独立的科学。中国企业要融入全球经济，必须拥有先进的营销思想、战略、策略、
战术、人员、设备，将古方先进营销理论与中国市场实际状况相结合，寻找最佳市场切入点。这正是
刘永炬先生的长处所在，能够为中国企业提供更加切合实际的解决方案，从而有效地弥补企业自身在
营销忖业知识和技巧方面的不足。“不识庐山真面目，只缘身在此山中”，作为一名营销的专业顾问
，不仅要为企业提供公正、客观的判断，更要为企业带来知名品牌的经验。
正是由于企业市场实战和营销顾问咨询的双重背景，多年来，刘先生凭借自己丰富的中国市场实战经
验，扎实的理论根基和踏实负责的态度，为许多中国企业及在华投资的国外企业提供了适合的咨询建
议。
一般情况下，刘先生提供给客户的营销企划案，都是由策略案和执行案两大部分构成，不仅为企业提
供销方向上的建议，不灾企业提供营销操作上的建议。在企业的咨询项目中，刘先生始终坚持从营销
的整合规律上，以企业现实的营销状况，资源状况为基点，以中国的具体国情为主要考虑元素，从行
业特点出发，具体问题具体分析，找出一条真正适合企业的营销方略，为那些希望在中国市场上能所
作为的企业贡献心智。
刘先生的从业足迹，足以证明其专业实力和专业经验，从海的诉求创意，到长虹的推广，从美的通路
诊断到爱慕内衣的产品企划，从康师傅的上市到国氏的市场整合，从可口可乐的市场建设到露露的末
端活化，从国内知名的日用化妆品，饮料到国内的机械行业、建材行业，刘先生都留下了辛勤的汗水
及成功的经验。
刘先生认为，在与客户接触时，要时刻考虑客户实际需求，如果自己的看法与实际状况不相符，他也
不会为了赢得该项目而阿谀奉承。他说：“我们会用直率来表达真诚。面对众多的国内企业，面对广
阔的国内市场，我们最大的优势是：有对中国市场的空入了解，有境外理论与中国实践的双重经验，
有对中国市场营销规律的深刻总结，有从理论到实践，从实践到理论的成败轮回。我们知道企业寻找
咨询公司的迫切与无奈，也知道企业对咨询公司的企盼与渴望，面对着这一片熟悉并有着深刻了解的
市场时，我们深深地感到身上的重担与责任。”
                        －摘自《国情报告》
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作者简介
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章节摘录

插图
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《渠道》

媒体关注与评论

书评由于不了解渠道，企业损失了很多由于中国市场的节奏变化，我们错用了渠道营销中满足消费者
的工作——销售销售的主要途径——渠道
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《渠道》

编辑推荐

由于不了解渠道，企业损失了很多由于中国市场的节奏变化，我们错用了渠道营销中满足消费者的工
作——销售，销售的主要途径——渠道。渠道是销售的主要手段，如果企业不想扩充市场，就没有必
要利用渠道。但企业往往希望离消费者最近，殊不知，最短的渠道都是最拥挤的。所以，我们要明确
目标，选择不同的渠道策略，综合评估不同渠道与企业即时目标之间的关系，以理产品能顺利、有效
地达到消费者面前。
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精彩短评

1、被强迫看的，真看进去了也没啥不好的，故事育人，背景简单，道理易懂。
2、刘永炬的书，表面上看挺有道理的，看多了就发现都是广告，书只是载体，但若要写一本渠道的
书，的确很难，因为不同的行业不同的产品渠道不同，工业品的渠道和消费品的渠道是完全不同的，
虽然这是我们一生在从事的工作。
3、跟推广配套的书~都是刘写的~
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