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前言

本书试图面向正在担任或即将成为经理的国际读者。
本书的主题是营销渠道，也就是那些将产品与服务从它们的原始地点转移至被消费地点而集聚到一起
的公司。
营销渠道是一个价值链的下游部分。
产品或服务的创造者通过营销渠道而获取市场。
分销渠道是企业战略能一个关键要素。
这本书中的思想可以应用到任何市场的任何产品或服务之上。
本书的一般原理通过引用全球的许多例证表现出来。
这些选自全球范围的商业报刊、研究资料和咨询机构的例证，覆盖了大量的出售给企业或消费者的不
同产品和服务。
一些例子是：书籍、音乐、药品、个人电脑、网络支付、反向物流、家具、宠物食品、奢侈品、杂货
店、凯玛特、非洲酿酒厂、太阳镜、玩具、修理工具提供商、运动鞋、建筑设备、快递运输服务、软
饮料、肉类包装、硬件商店和合作商、特许经营的麦当劳和Truffaut的花园中心以及服饰。
这个表单的多样性强化了这些原理的普遍性。
为了更适应国际读者，每个例子的表达也是假定读者并不熟悉问题中的产品或市场。
本书包含了设计问题所必要的条条框框，然后进一步在例证中包含了渠道问题。
渠道概览提供了例证的具体细节，以加强主要内容的司读性。
每一章都是为特定目的设计的。
这些章节可以按照任何顺序阅读，任何章节也都可以被忽略。
每一章的长度按照一节课设计，或者按照一次阅读思考一个问题的习惯来安排。
这些章节都是模块化设计的。
基本的定义在必要处都会重复，这样读者就可以自由地选择一章暂缓或者忽略另一章。
当读者需要进一步了解手中章节所产生的任何话题时，本书为其准名了其他适当章节的参考指南。
通过这一方式，读者可以选择与特定思考问题最为相关的本书的所有部分的钻研深度。
每一章的内容都来自当前最佳的研究与实践。
本书覆盖了来自多学科(营销、战略、鸯济学、社会学、法律和政治制度等)的大量各种文献、研究发
现、实践和观点，以及全球嶷围内的渠道管理的最佳实践。
在表述这些著作时，重点在用商业语言设计问题及其解决杰案，而非研究的技巧方面。
然而本书在适当的例子中为经理们介绍了技术性词汇。
本书有型理论、数据和方法并不具体，作为替代，相关的参考文献标注在内容之后，这样感兴趣的谚
者就可以在特定内容方面进一步钻研。
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内容概要

本书由世界著名大学的四位权威学者联袂编著，堪称营销渠道研究与管理方面的一部扛鼎之作，被世
界许多著名高校（包括美国西北大学、麻省理工学院等）选为指定教材，并深受企业界的广泛好评。
本书经过多次再版，第7版为最新版。
    本版涵盖了来自多学科（营销、战略、经济学、社会学、法律和政治制度等）的大量文献、研究成
果、实践和观点，并运用全球范围内的渠道管理的最新案例，向读者展示了如何将产品和服务从原始
地点转移至消费地点的全过程。
书中强调了营销渠道是企业战略的一个关键要素，企业可以通过有效地设计、开发、保持和管理营销
渠道中的关系来获得持续竞争优势。
    本书适合用作MBA、研究生、高年级本科生的教材，也特别适合企业从业人员阅读参考。
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作者简介

安妮·T·科兰（Anne T.Coughlan）美国西北大学营销学教授。
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章节摘录

插图：
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后记

翻译安妮·T·科兰等的《营销渠道》(第6版)一书，是我本人在营销渠道理论学习方面的一个努力的
脚印，走过去了，就不太想再回头看那个脚印。
因此，当中国人民大学出版社熊鲜菊老师跟我商谈翻译该书第7版时，我非常犹豫。
其时正好因公出差访问美国亚利桑那州立大学，为了延揽名校青年营销才俊加盟复旦，我和同事范秀
成教授一起顺访了西北大学凯洛格商学院和芝加哥大学商学院。
为此，特地联系了科兰教授，约她商谈可能的新版翻译之事。
去的那天，心想如果还能见到有着“营销渠道之父’，之称的斯特恩教授本人就好了。
进入凯洛格商学院营销
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编辑推荐

《营销渠道》(第7版)适合用作MBA、研究生、高年级本科生的教材，也特别适合企业从业人员阅读参
考。
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