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前言

得渠道者，得天下邮政在古代称为邮驿，是为古代官府设置驿站，利用马、车、船等传递官方文书和
军情。
中国邮政以百年历史、品牌优势、良好的社会信誉、遍布全国的网络资源、三流合一（信息流、资金
流、实物流）等优势而成为支撑国民经济的一个重要组成部分。
中国邮政经历了从1998年邮政与电信分开，各自发展；2007年政企分开，中国邮政集团成立，对内部
经营体制进行了深度改革，实行从上至下的专业化经营；到中国邮政储蓄银行和中国邮政速递物流总
公司的成立，这样一个必然的过程。
在研究营销过程中，我们不断地接到邮政学员的咨询，2002年开始便与邮政企业接触，对河南省邮政
公司、广西邮政等多个邮政企业进行培训、服务。
通过与邮政近十年的交流接触，对邮政营销有了新的认识。
现代通信技术的迅猛发达和数字化浪潮的不断推进，邮政行业与市场经济越来越来越近，也在不断地
发生着变化，传统业务急剧萎缩，发展步履艰难。
邮政渠道在计划经济时期就充分展示它的功能，在当时主要的渠道有邮政渠道、经销渠道，这是中国
从上到下通达的渠道。
随着市场经济的发展，邮政渠道一直伴随着中国的成长，并形成自己的特色与资源，这是一种其他企
业都无法比拟的营销渠道，而且中国任何企业都没有办法与之竞争。
目前邮政经营的业务主要在物流、金融、通信、广告、电子商务、文化服务等方面，但在民营快递物
流公司如雨后春笋般发展起来的今天，如何把邮政渠道往上往下再次延伸、扩展、开发是我们关心研
究的课题，怎样整合资源，充分发挥邮政自身的优势，从而使中国邮政进入竞争的局面。
针对以上问题，我们围绕邮政营销渠道进行整体构思和设计，运用新的营销理论，以及大量与邮政有
关的案例、故事和操作性图表，从营销渠道视角考察邮政，对邮政渠道相关理论、邮政渠道战略的制
定、策略的实施、渠道的管理、建设以及邮政直复营销等方面做了相关的阐述。
本书的重点放在邮政直复营销和邮政渠道营销策略中的物流决策等方面，对这几部分内容进行全方位
的阐述。
总体来说，本书图文并茂，通俗易懂，实战性、借鉴性强，希望可以为大家提供一个学习的平台。
本书的写作目的主要有两个方面，其一是中国邮政在市场运作方面，不缺乏实践，但缺少理论，我们
从一些成功经验中提炼出邮政营销方面的理论；其二是把理论导入到营销中，希望运用现在营销理念
去发展邮政，适应国际竞争，并指导中国邮政在其他方面运作。
在本书写作过程中，查阅了大量的市场营销与邮政著述，积极向邮政工作人员和专业人士请教和征求
意见，归纳总结自己多年来在市场营销和邮政等领域的研究与实践成果。
在写作本书过程中，助理郑志娟、徐鹏燕、张宁、郜继楠等在文字整理、图片制作等方面做了大量的
工作，河南省营销协会、邮政相关人士也给予了全力的支持，在此一并表示感谢，限于作者的理论水
平和实践经验，本书难免存在一些不足之处，恳请读者予以批评指正。
范云峰2012年6月
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内容概要

　　中国邮政可以算是中国网点最广、延伸最深的经营体系了。
如今的邮政系统已经不是大众所理解的，传统邮政的行业界限己经相当模糊，中国邮政已经成为横跨
多个行业的企业，庞大而复杂的运营网络，既是邮政的优势亦是邮政的负担。
以目前邮政经营的业务类别来界定，在交通运输、金融、通信、广告、电子商务、文化服务等行业中
都可以找到邮政的身影。
无论是邮政系统的从业人员，还是与邮政打交道的人员，理解邮政渠道、善于邮政营销，是在这个有
着丰富渠道资源的体系中实现理想、创造效益的必经之路。

　　本书围绕邮政营销渠道进行整体构思和设计，运用新的营销理论，以及大量与邮政有关的案例、
故事和操作性图表，从营销渠道视角考察邮政，对邮政渠道相关理论、邮政渠道战略的制定、策略的
实施、渠道的管理、建设以及邮政直复营销等方面做了相关的阐述。
本书的重点放在邮政直复营销和邮政渠道营销策略中的物流决策等方面，对这几部分内容进行全方位
的阐述。
总体来说，本书图文并茂，通俗易懂，可读性、实用性、可操作性强，是邮政营销图书中的佼佼者。
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章节摘录

版权页：   插图：   可以为客户提供便利 选择合适的渠道可以简化流通步骤，方便客户购买。
如果邮政仅凭一己之力的活动范围是有限的，无法将产品提供给所有的客户，所以要选择合理的多种
渠道，比如借助中间商的力量，在更大的时间与空间范围内方便客户购买，加速流通，缩短流通周期
，有效地平衡供求关系。
 有利于提高营销效益 经营效益的高低，不仅取决于邮政产品的品种，而且还取决于营销渠道。
邮政要合理地选择如何把产品推向客户的手段和途径，使产品和服务能适时、适地、方便、快速、准
确地销售给客户。
只有这样，才会更有利于经济效益的提高。
 竞争制胜武器之一 信息电子和网络技术的突飞猛进，必然造就一种崭新的网络环境。
邮政业务的清算交易将逐步通过电脑网络完成，传统的营销服务流程将逐渐被多媒体、互联网所取代
。
技术进步拓展了新的市场机会和新的营销渠道，使邮政的目标市场得以更加细化和扩大化。
特别是邮政银行致力于领先金融技术，超越业务需求，能用机器的不用人，能用程序控制的不用人控
制，谋求营销渠道电子化、智能化、网络化、数字化。
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编辑推荐

《邮政渠道营销:得渠道者得天下》是国内第一部关于邮政渠道营销的著作。
中国邮政拥有全国最庞大的渠道网点，从传统邮政业务向多个行业领域（金融、物流等）拓展。
但由于其营销模式跟不上现代营销需求，营销渠道的构建也出于相对落后的状态，中国邮政在多个行
业领域的竞争中并未取得与其渠道资源匹配的优势。
因此，中国邮政急需转变营销思维，优化营销渠道，从而整合现有资源、充分发挥自身的渠道优势、
在激烈的市场竞争中奠定稳定的基础。
邮政营销人员迫切需要相关参考，当前邮政营销书籍匮乏，《邮政渠道营销:得渠道者得天下》的出版
恰逢其时。
《邮政渠道营销:得渠道者得天下》提供给读者全新的邮政营销理论，并把理论导入到营销实践中，运
用现代营销理念去发展邮政，以适应国际竞争，并指导中国邮政在其他领域的运作。
《邮政渠道营销：得渠道者得天下》是作者通过自己多年来在营销和邮政系统的研究与实践，结合大
量自身经历，精心写就，对当前的邮政工作有着很强的借鉴和指导意义。
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