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内容概要

《分销渠道实训(21世纪高职高专市场营销实训教程)》(作者佘伯明、陆弘彦)首先，进行情境设计，
以企业渠道管理任务和要求为背景，设计模拟工作情境，布置实训任务，启发学生思考，引导学生进
行工作调研。
其次，介绍相关知识点，阐述渠道管理的相关理论和方法，为学生完成实习实训任务提供必要的理论
指导和方法支持。
再次，根据实训任务和目标，制定实训步骤，并按工作步骤对学生的实训情况进行考评。
最后，通过有针对性的渠道管理案例，进一步丰富学生实习实训的内容，拓展学生视野，增长学生见
识。
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章节摘录

　　营销渠道成员的选择，是一个双向互动的过程，它包括制造商和渠道中间商双方的选择与被选择
。
制造商选择渠道成员的过程，是从众多相同类型的中间商中，选出能够帮助制造商实现营销目标的渠
道合作伙伴的过程。
其中，中间商包括代理商、批发商和零售商。
渠道成员的选择是渠道策略中十分重要的一个环节，因为选择什么样的渠道成员，关系到企业制定的
营销目标能否顺利完成，关系到产品以及企业在消费者心目中形象的好坏。
因此，制造商对渠道成员的选择必须严格、谨慎，必须与自己的渠道战略规划相一致。
（一）渠道成员类型渠道成员是生产者向消费者销售产品时的中间环节，是专门从事商品流通的经济
组织或个人。
按照渠道成员在产品流通过程中所起的作用，渠道成员可分为代理商、批发商、零售商。
　　1.代理商　　代理商是指为制造商进行市场开拓和产品销售，以赚取代理佣金为目的的商品流通
企业和个人。
代理商和经销商是两个完全不同的概念，代理商没有商品所有权，只是在买卖双方之间起到媒介作用
，促成交易从而赚取佣金；而经销商拥有所销售产品的所有权。
在大多数渠道系统中，经销商居多，代理商并不常见。
　　2.批发商　　批发商是主要从事商品批发业务等商业活动的经营实体，其交易对象是制造商和零
售商。
批发商一方面向制造商购买商品，另一方面按批发价格向零售商批销大宗商品。
3.零售商零售商是营销渠道中最贴近消费者的群体，他们利用各种购物环境将不同制造商的产品提供
给消费者。
典型的零售商类型有超级市场、购物中心、专业商店（眼镜店、体育用品店）、百货商店等。
在许多渠道中，零售商都是主导力量，如沃尔玛、家乐福等，他们往往可以决定商品购销运作的全过
程。
　　⋯⋯
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