
第九章第九章 分销策略分销策略

主要内容主要内容

1.1.分销渠道与市场营销渠道的区别分销渠道与市场营销渠道的区别

2.2.分销渠道的管理分销渠道的管理
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市场营销理论与实践教程

第一节第一节 中间商的类型中间商的类型

�一一一一、、、、按渠道功能划分的中间商类型按渠道功能划分的中间商类型按渠道功能划分的中间商类型按渠道功能划分的中间商类型

�1.批发商：专门从事大宗商品买卖的商业
企业
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市场营销理论与实践教程

第一节第一节 中间商中间商
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兼营批发商

专营批发商
经营性质

区域性批发商

全国性批发商
经营市场范围

专业批发商

综合批发商
经营商品的种类

代理批发商

经销批发商
商品所有权

消费地批发商

中转地批发商

产地采购批发商

地区性质

⑴分类
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市场营销理论与实践教程

第一节第一节 中间商中间商

�⑵批发商的作用

�批购批销

�分配编配

�储运服务

�沟通信息

�融通资金

�承担风险
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市场营销理论与实践教程

第一节第一节 中间商中间商

�⑴类型

� 专用品商店

� 百货商店

� 超级市场

� 方便商店

�超级商店、联合商店
和特级商场

�折扣商店

�仓储商店

�产品陈列室推销店

�2.零售商：直接向消费者出售商品的商业部门
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市场营销理论与实践教程

第一节第一节 中间商中间商

�⑵地位和作用

�①完成商品流通过程，最终实现商品
的使用价值和价值

�②直接为消费者提供广泛的服务

�③传递与反馈市场信息
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市场营销理论与实践教程

第一节第一节 中间商中间商

�⑶无门市零售形式

�直复市场营销

�直接销售

�自动售货

�购物服务公司

�电视购物与网上商店
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市场营销理论与实践教程

第一节第一节 中间商中间商

�⑷零售业发展新趋势

� 新的零售形式

� 零售生命周期正
在缩短

� 各类型商店之间
的竞争日益加剧

� 零售业的两极化

� 零售巨人

� 一次性购物的定义在
改变

� 垂直营销系统的发展

� 零售组织形式的融合

� 零售技术日益重要

� 大型零售商向全球扩
展
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市场营销理论与实践教程

第一节第一节 中间商中间商

二二二二、、、、按商品所有权划分的中间商类型按商品所有权划分的中间商类型按商品所有权划分的中间商类型按商品所有权划分的中间商类型

�1.经销商

�2.代理商

� 企业代理商

� 销售代理商

� 寄销代理商，也称寄售商

�3.经纪商
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

一一一一、、、、分销渠道的概念及特点分销渠道的概念及特点分销渠道的概念及特点分销渠道的概念及特点

� 1.市场营销渠道：指配合起来生产、分销
和消费某一生产者的产品和服务的所有企
业和个人。

� 2.分销渠道：指某种产品和服务在从生产
者向消费者转移过程中，取得这种产品和
服务的所有权或帮助所有权转移的所有企
业和个人。
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� 3.分销渠道的特点

�外部性

�稳定性

�关联性
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� ①研究

� ②促销

� ③接洽

� ④配合

� ⑤谈判

� ⑥物流

� ⑦融资

� ⑧风险承担

�二二二二、、、、分销渠道的功能分销渠道的功能分销渠道的功能分销渠道的功能
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

�三三三三、、、、分销渠道的类别分销渠道的类别分销渠道的类别分销渠道的类别

�1.直接与间接渠道

�直接渠道：指不经过任何中间商，由
生产者直接把产品，服务转移到最终
消费者（也包括工业用户）的方式。

�间接渠道：指生产者需要经过中间商
的传递才能把产品与服务转移至消费
者的方式。
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

�2.短渠道和长渠道

�短渠道：一般是指生产者只通过一个
或不经过中间商把商品卖给消费者或
用户的一种分销渠道。

�长渠道：是指生产者通过两个或两个
以上层次的中间商把商品卖给消费者
或用户的一种分销渠道。



15
市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� 3.宽渠道和窄渠道

�宽渠道是指生产者在一个或多个销售环
节选择较多的同种类型的中间商销售其
产品的一种分销渠道。

�窄渠道是指生产者在一个或多个销售环
节选择较少的同种类型的中间商销售其
产品的一种分销渠道。
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� 4.传统分销渠道与分销渠道系统

� ⑴传统分销渠道

�由独立的生产者、批发商和零售商组成。

�各成员保持距离，自主行事。

�组织网络高度松散。
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� ⑵分销渠道系统：渠道成员实行纵向或横
向联合或利用多渠道达到同一目标市场，
以取得规模效。

� ①垂直营销系统

� 团体式垂直营销系统，也称公司系统

� 支配式垂直营销系统

� 契约式垂直营销系统
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� ②水平分销渠道系统

� ③多渠道分销系统
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� 5.复式营销渠道：是指生产者在一个或几

个市场，同时使用两种或两种以上的渠道
销售其商品的营销渠道。
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市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� 四四四四、、、、分销渠道的模式分销渠道的模式分销渠道的模式分销渠道的模式

� 1．生活消费资料营销渠道模式

� ⑴生产者→消费者

� ⑵生产者→零售商→消费者

� ⑶生产者→批发商→零售商→消费者

� ⑷生产者→代理商→零售商→消费者

� ⑸生产者→代理商→批发商→零售商
→消费者



21
市场营销理论与实践教程

第二节第二节 分销渠道的类别与模式分销渠道的类别与模式

� 2．生产资料商品营销渠道模式

�⑴生产者→用户

�⑵生产者→批发商→用户

�⑶生产者→代理商→用户

�⑷生产者→代理商→批发商→用户
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市场营销理论与实践教程

第三节第三节第三节第三节第三节第三节第三节第三节 分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择

一一一一、、、、渠道选择的基本原则渠道选择的基本原则渠道选择的基本原则渠道选择的基本原则

� 1.经济合理性原则

� 2.时间原则

� 3.应变原则

� 4.消费者满意的原则

� 5.配合原则
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市场营销理论与实践教程

第三节第三节第三节第三节第三节第三节第三节第三节 分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择

二二二二、、、、影响分销渠道选择的因素影响分销渠道选择的因素影响分销渠道选择的因素影响分销渠道选择的因素

� 1.产品因素

� 2.市场因素

� 3.企业因素

� 4.其它要素
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市场营销理论与实践教程

第三节第三节第三节第三节第三节第三节第三节第三节 分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择分销渠道的选择

三三三三、、、、确定渠道的选择方案确定渠道的选择方案确定渠道的选择方案确定渠道的选择方案

� 1.确定渠道类型

� 2.确立中间商

� 3.选择渠道成员

� 4.建立渠道成员的条件与责任

� 5.评估渠道成员
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市场营销理论与实践教程

第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节 分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理

一一一一、、、、渠道冲突渠道冲突渠道冲突渠道冲突、、、、合作及其管理合作及其管理合作及其管理合作及其管理

� 1.渠道的合作及冲突

� ⑴渠道的合作是指同一渠道不同企
业之间为了谋取共同的利益而结成
联盟。

� ⑵渠道冲突是指同一渠道中不同环
节以及同一环节中不同成员的矛盾。
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市场营销理论与实践教程

第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节 分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理

� （3）引起冲突的原因

�目标不一致

�角色的权利不明确

�感知不同

�互相依赖程度
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市场营销理论与实践教程

第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节 分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理

� 2.渠道冲突的管理

� ⑴最重要的解决方法就是确立共同目
标

� ⑵在两个或两个以上的渠道成员之间
交换人员

� ⑶合作

� ⑷鼓励在贸易协会内部和贸易协会之
间建立成员关系
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市场营销理论与实践教程

第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节 分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理

二二二二、、、、渠道成员的管理渠道成员的管理渠道成员的管理渠道成员的管理

� 1.对渠道成员的检查

� 2.对渠道成员的激励

� ⑴物质鼓励

� ⑵精神鼓励

� ⑶提供信息

� ⑷提供援助

� ⑸建立亲密友善的共事关系
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市场营销理论与实践教程

第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节 分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理

三三三三、、、、渠道调整渠道调整渠道调整渠道调整

� 1.原则

� 提高效益

� 有利于控制

� 增加适应性

� 2.渠道调整方式

� ⑴增减渠道成员

� ⑵增减渠道

� ⑶调整全部渠道

� 3.渠道调整工作

� ⑴缩小问题圈

� ⑵明确问题

� ⑶考虑直接协作关
系

� ⑷考虑相关企业的
反应和本企业的市
场占有率
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市场营销理论与实践教程

第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节 分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理

� 四四四四、、、、市场物流市场物流市场物流市场物流

� 1.市场物流：是指对原料和最终产品从原

点向使用点转移，以满足顾客需要，并从
中获利的实物流通的实施和控制。
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市场营销理论与实践教程

第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节第四节 分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理分销渠道的管理

� 2.市场物流目标：

�以适当的成本，将适当的产品在适当的
时间，运到适当的地方。

� 3.市场物流决策：

�订单程序

�仓储

�存货

�运输
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市场营销理论与实践教程

思考题思考题思考题思考题思考题思考题思考题思考题

� 1. 关键词：中间商；批发商；经销商；代
理商；企业代理商；销售代理商；寄销代
理商；经纪商；零售商；超级市场；市场
营销渠道；分销渠道；渠道的合作；渠道
冲突；市场物流。

� 2. 试述分销渠道的功能。

� 3. 图示说明生产资料商品分销渠道的模式。

� 4. 图示说明生活资料商品分销渠道的模式。

� 5. 企业在选定某一中间商应注意哪些问题。


