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内容概要

渠道是构成企业营销组合的重要因素，渠道管理是企业创建竞争优势的重要途径。
本书本着渠道管理的实际“工作过程”，遵从渠道认知、渠道战略、渠道建设、渠道管理(渠道激励、
渠道控制、渠道冲突解决、渠道维护)、渠道评估与创新的逻辑编写。
书中贯穿了“渠道系统论”的思想，凝结了作者多年的渠道管理经验，突出了渠道管理的策略与方法
，体现出理论的可读性、系统化和策略的本土化、实用性特征。

 本书特别适合市场营销及工商管理类专业的本科生、研究生以及MBA学生和教师阅读和使用。
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章节摘录

版权页：插图：4.有弹性的渠道控制以适应新的市场变化逆向重构策略弹性控制原则，要求渠道体系
可随竞争情况压缩渠道环节以提高竞争力。
渠道长，产品流通环节多，一旦某个环节出现问题，渠道调整见效慢，不利于市场竞争；渠道短，产
品流通环节少，一旦某个环节出现问题，渠道调整见效快，市场竞争力较强。
渠道究竟是长好还是短好，要随市场竞争情况适度、适时调整。
为了保持竞争优势，必须对渠道体系有弹性地控制，并不是选择了一级经销商或总经销商就等于渠道
的逆向重构做完了，企业还需要协助大经销商做好向下一级经销商的分销产品工作，保持对各层面一
定数量经销商的控制，特别是控制好基础层面——能控制零售终端的批发配送商层面，要和这一层面
的经销商保持长期的客情关系，它是整个渠道结构的基础。
在竞争趋于激烈的时候，企业要对多环节的渠道进行压缩，减少流通层次，缩短渠道长度，使其变为
短而粗的渠道结构。
同时企业必须回到加固基础层面的工作上来，制订鼓励这个渠道层面的政策，通过对批发配送商层面
控制的加强，从而加强对零售终端的控制，以掌握市场竞争的关键点。
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编辑推荐

《营销渠道管理》免费提供授课用电子课件。
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