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前言

　　&ldquo;长江后浪推前浪&rdquo;，&ldquo;江山代有才人出&rdquo;，都是后生可畏的喻语。
当今由于科学的昌明，科技变革步伐的加快，更是&ldquo;人才辈出，科目有人&rdquo;的盛世。
现在呈现在读者面前的这套《现代市场营销系列教材》便是市场营销学领域&ldquo;科目有人&rdquo;
，&ldquo;代有才人出&rdquo;的实证。
虽然市场营销学（市场学）系列课程在我国内地的重新引进只有25年，但其前进步伐之速确可称得上
是&ldquo;无与为比&rdquo;的。
因为在这四分之一世纪的弹指一挥间，我国内地市场营销学的重新引进，很快就完成了由启蒙阶段、
普及阶段向提高阶段，甚至成熟阶段的过渡。
　　在这一过渡中，我国广大青年市场营销学家始终与前辈同行并立潮头，殚智竭力，为本学科及其
教材的建设奋战不已。
获得一项又一项令人瞩目的成果。
我们这样说绝不是取悦青年学者，因为包括这套《现代市场营销系列教材》中的一些作者在内的许多
市场营销科研、教学工作者，他们参与我国市场营销学早期的引进及最早的学会组建时，都正处年轻
有为、才华横溢的&ldquo;风华正茂&rdquo;之期。
接着在本学科的普及、提高乃至成熟阶段，我国营销教学科研队伍更由于补充了大量青年营销学者而
得到不断壮大。
而且由于他们思维敏捷．接受教育的知识面更新更广，这几个阶段中不断推出的人之愈深、见之愈奇
的营销新教材更多出自这些青年或昔日的青年而如今已步人中年的营销学者之手。
这套系列教材的作者队伍，也正是由这两种类型的专业教师所组成。
而且他们都是来自广州地区享誉最高的七八所高等教育名校，这些院校都属全国开出市场营销系列课
程最早、开课（专业）面最广的院校之　，具有很深的营销学科教学、科研底蕴及广泛的学术流派代
表性，这就为保障这套系列教材的质量提供了首要条件。
　　当然更重要的还是本系列教材的实际设计思路及写作水平。
现在从本系列教材已写成的书稿来看．这套教材的设计思路、特点及写作水平是与当今我国市场营销
学教材建设已进入成熟阶段的要求相吻合的。
　　首先，本系列教材编委会提出的以&ldquo;突出当地化，兼顾国际化&rdquo;为系列教材编写的指
导思想是精辟而得当的。
这是因为在今天我国市场营销学教材建设已渐臻完善，全国市场营销学教材已出版了数百种的情况下
，完全有条件和必要，厚积薄发，编写一些论述更专、人之更深、见之更奇、细分更细的个性化教材
。
从广东的情况来看，突出广东的实际也是明智的选择。
因为广东无论在理论上还是实践上为市场营销学的应用和推广都曾居全国之先起了积极的拓荒作用。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<分销渠道管理>>

内容概要

　　《分销渠道管理》正是为适应培养分销渠道管理方面的专业人才的需要，充实工商管理专业和市
场营销专业学员的专业知识，在现代市场营销系列教材编写委员会的指导下编写的。
全书遵循从个别到一般、从感知到抽象的学习规律，力求结合企业分销渠道建设和管理工作的实际，
吸取国内外有关领域的研究成果和分销渠道管理创新的成果，系统地阐述分销渠道建设和管理的基本
理论、知识要点和主要方法。
在编写体例上也进行了一些创新的尝试，力求便利学员的学习。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<分销渠道管理>>

书籍目录

第1章 分销职能、分销渠道及其地位1.1 分销的概念及其在市场营销中的任务1.2 分销与销售的差别1.3 
分销渠道及其功能1.4 分销渠道在经济发展中的地位第2章 分销渠道管理的内容与过程2.1 分销管理的概
念与内容2.2 分销渠道管理过程2.3 分销渠道运行管理2.4 分销渠道管理原理第3章 分销渠道模式决策3.1 
分销渠道模式的内涵与类别3.2 常见的分销渠道模式及长处和短处3.3 选择分销渠道模式的标准和依据
第4章 直接分销渠道管理4.1 直销的特点和优势4.2 直接销售的具体形式4.3 直复营销4.4 网上营销管理系
统分析4.5 采用直销渠道的战略意义第5章 零售与批发5.1 零售的特点与作用5.2 零售业态5.3 连锁经营5.4
批发职能以及批发商第6章 开拓间接分销渠道6.1 选择中间商6.2 选择中间商的方法6.3 分销渠道的建
立6.4 分销关系第7章 渠道政策与中间商激励7.1 分销渠道内职能分工与中间商的态度7.1.1 分销渠道内
的职能项目7.1.2 渠道职能的分工原则7.1.3 中间商的态度7.2 分销渠道政策7.2.1 分销渠道的价格政
策7.2.2 支援政策7.2.3 保护政策7.3 针对中间商的激励7.3.1 对中间商的激励方式7.3.2 对中间商的激励手
段7.3.3 激励强度决策第8章 分销后勤与渠道支持系统8.1 营销后勤与后勤价值链8.1.1 后勤与分销后勤的
概念8.1.2 后勤价值链概念8.1.3 后勤价值链流程8.2 分销后勤管理系统8.2.1 分销后勤在市场营销中的地
位8.2.2 分销后勤管理的任务第9章 分销效率控制与零库存经营第10章 渠道竞争、渠道控制与产销战略
联盟

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<分销渠道管理>>

章节摘录

　　（3）分担风险。
间接分销渠道模式在生产商和有关中间商之间建立起一种共享的利益关系，即生产商与中间商要么共
享将商品变为货币后的利润．要么共同承担商品未能变成货币的风险。
　　3．间接分销渠道模式的短处　　（1）中间商的出现，增加了销售环节，首先增加了谈判以及交
易费用；其次增加了信息沟通渠道的长度，有时会造成沟通不及时或信息传递速度较慢的问题。
　　（2）对于那些技术性强、要求较高专业服务的产品（如机械设备类产品），中间商由于缺乏专
业技术而会造成服务不到位的问题。
　　（3）由于中间商要追逐自身利益，可能不顾企业的分销政策而自行其是．因此造成间接分销渠
道的运行效率低下，且生产商无法施加有效控制。
　　为了借用间接分销渠道模式的长处，同时又要避开其短处，一些企业将销售与服务分开，分别交
由两类专业中间商去完成；或者将销售交给中间商去做，而企业组建专业的销售服务队伍，为顾客提
供专业服务。
　　3．2．3代理分销渠道模式　　代理分销渠道模式是指生产商利用一定的中间商帮助寻找顾客，销
售商品，但是生产商没有向中间商转让产品所有权。
因此，中间商只是在接受生产商的委托前提下进行商品的代销。
一般来说，中间商不购买产品，不必为产品付款，也没有产品的所有权。
这样的中间商通常称为代理商。
中间商必须将产品销售以后所取得的货款返还给生产商，而他们则根据协议从生产商（委托人）那里
获得佣金。
这是代理分销渠道模式的基本特征。
　　代理分销渠道模式的主要长处包括：　　（1）因为产品所有权没有转移给代理商，所以生产商
能够利用其所有者地位对代理分销渠道的运行施加一定的控制。
　　（2）在商品分销方面，代理商可以利用自身能力寻找和开发潜在顾客，利用职业销售技能完成
产品销售，从而分担销售投资，节省交易费用。
　　（3）在一定程度上也能够实现生产商与代理商共同分担销售风险。
为降低风险，代理商必须努力开拓市场。
代理商的努力将为生产商带来好处。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　其它版本请见：《分销渠道管理（第2版）》
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