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内容概要

销售渠道是企业最重要的资产之一，同时也是变数最大的资产。
企业需要通过渠道走货，消费者需要通过渠道的流通功能得到各种各样所需要的商品。
因为渠道是完成交易的场所和环节，所以绝大部分企业、消费者都不可能离开渠道而发生交易。
渠道实在是有着非凡的魔力，它控制着商品的流通，实现着商品的价值。
对产品来说，渠道并不对产品本身进行增值，而是通过服务增加产品的附加价值；对企业来说，销售
渠道起到物流、资金流、信息流、商流的作用，完成厂家很难完成的任务。
不同的行业、不同的产品，企业不同的规模和发展阶段，销售渠道的形态都不相同，绝大多数销售渠
道都要经过由经销商到零售店这两个环节。
渠道是企业把产品向消费者转移的过程中所经过的路径，包括企业自己设立的销售机构、代理商、经
销商、零售店等。
渠道之所以重要，一是因为规模导致商品便宜，而这是影响消费者在那里购买的重要因素；二是渠道
成员拥有的能力或资源能够间接影响产业走向，例如渠道成员的资金、人气、网络、人脉、技术等。
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