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写在前面的话：

小编先后经历了几个公司的渠道体系建设，涉及传统软件、搜索引擎营销、O2O外
卖、SaaS等完全不同的互联网和软件业务，从中积累和总结了一些心得体会，同时
在过往工作经历中，也从事过电
销、会销、地推、KA
等直销工作，并将相关销售管理经验总结应用到了以上几段渠道管理经历中，且均
取得了不错的业务结果。

近期受位几朋友的鼓励，拟尝试将自己的心得体会整理成文字分享给大家，希望对
大家了解、选择、应用渠道模式有所借鉴和帮助。

暂时想到的内容有如下一些要点和方面，后续根据整理情况会进一步补充完善，也
希望在整理过程中能多和大家交流，得到大家的反馈和建议。

1、渠道到底是什么？渠道的定位和价值？渠道的优劣势以及渠道和直销模式的选
择考虑；

2、渠道建设的第一个误区：以谁为中心？从哪儿出发开始寻找渠道？

3、SaaS业务渠道管理的特点和难点；

4、渠道管理金字塔的核心思想：双赢；换个视角来看看矛盾和冲突；

5、渠道管理中需要不断平衡和兼顾的那些“正反面和对立面”：

赋能侧：客户画像or代理商画像；招商能力or扶持能力；战略顾问+常务副总；培
训体系+管理系统；

产能侧：过程管理+结果管理；销售能力+交付能力；能力型渠道or资源型渠道？

6、渠道管理的三个阶段：产品粘性、管理粘性、文化粘性；三个维度：人、钱、
事分别管什么？怎么管？

7、渠道合作的核心是双赢、纽带是利益，起点和终点都是，渠道管理中的三个财
务模型，从小到大依次是：产品和业务的价值模型、代理商盈利模型、渠道分润模
型；
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8、渠道管理的核心内容：代理商的选、育、用、留

9、能力型代理商管理中，育和用的核心是销售团队的搭建和管理；

10、不同阶段代理商的管理重点和代理商公司内不同人群的管理重点；

11、渠道管理的几个基本原则；

12、渠道管理团队的组建和管理。

今天首先聊聊第一个问题，渠道到底是什么？渠道的定位和价值如何
？渠道模式的优劣势分别有哪些。

根据百度百科的定义，渠道（英文为channel）通常指水渠、沟渠，是水流的通道
。现被引入到商业领域，全称为分销渠道（place），引申意为商品销售路线，是
商品的流通路线，所指为厂家的商品通过一定的社会网络或代理商而卖向不同的区
域，以达到销售的目的，故而渠道又称渠道网络。

综上，我们所讲的渠道管理一般是指企业在选择通过渠道模式扩展业务之后对应的
一系列管理策略和管理动作，包括渠道政策的制定、代理商画像的确定、代理商公
司的选用育留，以及渠道管理团队的组建和管理、渠道模式和直营模式的协同发展
等。

渠道管理既是一门科学也是一门艺术，其中有很多可以被规划、被总结、被分析的
点，也有很多需要感性判断、经验参考以及大胆取舍的点。可以看到，步骤法无法
复制出一个优秀的渠道体系，目前市面上关于渠道建设和渠道管理的教材和书籍并
不多见，但了解和掌握渠道管理的底层逻辑和基本原则，有助于大家在渠道体系建
设中统筹规划、少走弯路，用较少的投入带来较好的结果。

企业在开发出自己的产品和服务之后，开展商业化的过程中，一般会按照客户分类
、产品分类、行业分类、区域分类、销售难易程度等组织不同的销售模式。最常见
的分类有直销和渠道两种，直销可以根据客户规模大小分成KA和SMB，或者根据
销售方式分成电销和面销等，这里不展开介绍；我们重点看一下渠道模式，简单说
就是用生态思维，调动外部资源和力量来帮企业达成自己的业务目标。

假设为了同一个不断增长的销售目标，如果采用直销模式，那么厂商需要招聘、培
训、激励和管理大量的销售人员，这一过程会产生庞大的招聘成本、培训成本、薪
资成本、福利成本、社保成本、办公成本等，以及因规模变大而翻倍增加的管理成
本和试错成本，每个销售人员在成长为合格销售之前，几乎都只有成本而不能给公
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隐性成本
经常比在职销售团队的成本更高，但管理者往往意识不到这部分成本的可怕性；在
向更多区域扩张的时候，一个直销分公司的组建需要至少经历3-6个月才会有相对
稳定的业绩产出，这一过程包括场地租赁、装修、人员招聘、业务培训、市场分析
、缓慢拓客和建立市场影响力等；因此采用直销分公司的方式去开发市场，往往投
入巨大而产出较慢；相比来说，如果用渠道模式开拓市场，那么前期代理商会帮厂
商承担大量的办公成本、人员成本、市场拓客成本等，只有在代理商有了业绩产出
以后，厂商才需要根据代理商合同去进行相应的分佣；虽然代理商的分佣比例会远
大于直销人员的提成比例，但是代理商前期帮忙承担很多成本，可以大大减轻厂商
的资金压力和人员压力，同时寻找合适和优秀的代理商开拓市场，会比一个城市一
个城市建立直销分公司高效很多倍。

简单来说，厂商采用渠道模式相比于自己建设直销团队，有着明显的优劣势可以参
考：

从上图可以看出，渠道模式的优势和劣势都很明显，企业采用或者不采用渠道模式
都没有绝对的对错，但如果能够扬长避短，选择正确的渠道、管好用好渠道，那么
厂商和代理商就能够实现1+1>2的叠加效应。
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厂商类的企业往往具有较强的产品研发能力，且具有比较明确和坚定的中长期战略
和规划；而代理商类的企业往往具有较强和较广的客户触达能力，并且更关注市场
的短期变化，对客户需求、购买意愿和购买能力等变化感知更直接更快速。

如果厂商采用了渠道模式来推进商业化进程，可以大大缩短进程、减少投入、加快
覆盖；如果在渠道模式中能够准确找到最适合最匹配的代理商群体，并且建立一套
行之有效的渠道管理制度，培养他们、激励他们，那么不仅可以达成业务目标，同
时可以在行业里聚集大量的合作伙伴，从一个人战斗变成一群人战斗，快速建立自
己的行业壁垒和市场影响力。

与此同时，我们需要时刻保持清醒和警惕，因为渠道模式的劣势几乎是广泛存在的
。且相较直销而言，渠道模式中存在的感性和弹性更多，因而管理难度更大。企业
如果在渠道建立和管理的过程里始终无法找到应对和解决这些问题的方法，那么渠
道铺的越广
，问题会越多，业务布
局会越混乱，最终只能不得不挥泪斩马谡
、放弃某些代理商甚至放弃整个渠道模式。

如果把厂商直销团队比喻成主力军和直系部队，那么渠道就是同盟军。管好了，不
仅可以发挥出像主力军一样的战斗力，还能成为厂商市场版图的重要组成部分，在
需要的时候顺利转为主力军；管不好，就会面和心不和，人在曹营心在汉，一遇到
困难就分崩离析，一遇到诱惑就转身投敌。

不同的行业、不同的产品、不同的市场环境、不同的竞争格局，可以采用不同的直
销和渠道协同策略。一般来说，打标杆用直销，做覆盖用渠道；提炼打法SOP用直
销，鼓励创新百花齐放用渠道；培养人才用直销，输出人才、给人才更多成长空间
用渠道；重点区域、重点客户用直销，其他区域、其他客户用渠道；复杂业务或非
标产品用直销，标品销售或低客单业务用渠道；追求利润率用直销，追求业务规模
用渠道；PLG用直销，SLG用渠道；封闭思维用直销，生态思维用渠道。。。需要
强调的是，以上选择均为相对
而言，并非绝对成立。
企业在不同行业、不同产品、不同发展阶段、不同区域、不同业务目标之下，可以
动态选择直销模式和渠道模式的协同发展，从而快速、高效实现自己的商业化目标
。
（例如百度的竞价排名业务，在广东区域最早用的是代理商覆盖，公司上市前成立
广州、深圳、东莞分公司转为全域直销，最近几年又把广州深圳之外的其他城市重
新开放代理模式）
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