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内容概要

本书作者结合多年丰富的渠道运营实际工作和培训经验，从渠道管理现状中的种种疑惑谈起，细致入
微地帮助企业家分析在实际工作中面对渠道问题而产生的不同困惑，分析这些困惑背后所隐藏的背景
和原因。
在随后的章节中，本书从渠道制胜方法、渠道定位方法、渠道盈利方法、渠道忠诚度管理、渠道细节
管理等不同方面进行了深入浅出的讨论，并结合具体的事例进行分析和展示，向读者介绍了诸多能有
效整合渠道运营资源、提高渠道运营效率的良好方法。
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作者简介

学一企业管理咨询有限公司总经理，工商管理硕士、资深顾问、实战型讲师。专注服务通信行业并为
其提供全方位的咨询和培训，作为较早研究通信行业渠道运营的专业顾问，在渠道效益提升、厅店运
营等方面具有丰富的实战经验，服务足迹遍布全国，致力于帮助企业实现业绩增长，走向卓越
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