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内容概要

　　《分销渠道管理》定位于“管理”，因而用“管理”的视野来研究分销渠道问题，并据此构筑全
书的框架结构。
法约尔曾率先提出管理五大要素或五大职能，即计划、组织、指挥、协调和控制，奠定了这一理论体
系的基础。
当代管理职能学派继承了法约尔开创的思想，吸收管理学发展的新成果，丰富和发展了管理要素或职
能，以计划、组织、人员配备、领导、控制来执行管理职能和过程，在管理领域也有比较广泛的影响
。
 考虑到目前国内比较通行的理论体系和分销渠道研究的实际，本教材以计划、决策、组织、协调、控
制、激励和创新来反映分销渠道管理的过程和内容。
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章节摘录

　　第一章　概述　　1.1　分销渠道概念及界定　　“分销渠道”一词源自英文“Channels of
Distribution”或“Distributionchannels”。
也有人将其译为“分销通道”、“流通渠道”、“销售通路”等等。
　　1.1.1　分销渠道的定义　　由于分销渠道的形成和运作受到多方面的影响和制约，人们从不同视
角来理解和认识分销渠道，因而，对其具体的定义，有多种不同的看法。
　　1.组织结构说　　美国市场营销协会（AMA）1960年为分销渠道所下定义为：“公司内部单位以
及公司外部代理商和经销商（批发商和零售商）的组织结构，通过这些组织，商品（产品或劳务）才
得以上市行销。
”该定义着重强调分销渠道的组织结构，但没有反映商品从生产者流向最终顾客的流通结构。
　　2.分销过程说　　美国营销学者爱德华·肯迪夫和理查德·斯蒂尔则认为，分销渠道是指“当产
品从生产者向最终消费者和产业用户移动时，直接或间接转移所有权所经过的途径”。
该定义着重强调产品从生产者转移至最终顾客的分销过程，并以此为基础来说明渠道的流通性，但对
中间商等组织机构的强调不够。
　　3.分销主体说　　美国著名市场营销专家菲利普·科特勒认为，“分销通路是指某种产品或服务
从生产者向消费转移时取得这种产品或服务的所有权或帮助转移其所有权的所有企业和个人”。
这一定义着重强调分销过程涉及的各类主体，并突出了“分销渠道主要包括商业中间商（因为他们取
得所有权）和代理中间商（因为他们帮助转移所有权）”。
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