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内容概要

自20世纪90年代开始，分销渠道的管理同时受到了实业界和理论界的普遍重视，分销渠道在传统营销
的4P组合理论中的地位和作用大大提高。
这是企业环境变化的必然结果。
竞争的激化、中间商权力的增强和互联网技术的普及，都促使企业分销渠道的重要性日益增强。
越来越多的企业发现：得渠道者得天下，失渠道者失天下。
对于企业来说，分销渠道已经不再仅仅是一种营销手段，而是企业有力的竞争武器，甚至是企业构建
核心竞争能力的重要途径。
市场营销专业的学生不掌握分销渠道管理的基本知识，已经很难适应现代社会的需要。
越来越多的高校开始开设“分销渠道管理”课程，正顺应了这种发展的趋势。
    由于开设这门课程的时间相对较短，教材建设还任重而道远。
所以，作者借编写此书的机会，希望总结自己在教学过程中的心得体会，并推动这门课程教学的发展
。
为了满足“分销渠道管理”课程本科生教学的需要，本书在编写中特别注意到如下要求：    （1）注意
理论与实践相结合。
每章通过引例提出问题，在课文中以“渠道实践”的形式穿插介绍了许多企业渠道管理的成败案例，
通过多种环节引导学生把理论知识应用于实践环节。
    （2）坚持传授知识与培养学生能力及技能相结合。
每章末配备“基本训练”，将引例、理论知识和“渠道实践”内容结合起来，培养学生分析和解决实
际问题的能力。
    （3）坚持国际化和本地适用性相结合。
本书在结构安排和内容组织等方面都吸收和借鉴了国际上规范的先进做法，同时在内容选取方面又注
意到适合中国市场的具体情况。
既介绍了国际上在渠道管理方面最有影响企业的案例，也讨论了国内在渠道管理方面最典型的企业的
做法。
    本书共5个部分，分为11章。
“第一部分概论”，包括第1章，对渠道管理的基本理论作了概括性的介绍。
“第二部分分销渠道的组织”，包括第2～3章，介绍分销渠道的组织结构模式，并对分销渠道成员进
行分析。
“第三部分  分销渠道设计”，包括第4～5章，介绍分销渠道的设计原理和渠道成员选择有关的问题。
“第四部分分销渠道运作管理”，包括第6～10章，讨论分销渠道的权力、激励与控制，渠道冲突与合
作管理，渠道管理中的营销组合问题，渠道物流与信息管理，以及渠道绩效的评价。
“第五部分分销渠道管理实务”，包括第11章，讨论不同行业和产品分销渠道的构律。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<分销渠道管理>>

书籍目录

第一部分　概论　第1章　分销渠道管理概论　　学习目标　　1.1　分销渠道概论　　1.2　分销渠道
的功能、功能流和参与者　　1.3　分销渠道的管理　　1.4　影响渠道的环境因素分析　　本章小结　
　主要概念　　基本训练第二部分　分销渠道的组织　第2章　分销渠道的组织结构模式　　学习目
标　　2.1　传统分销渠道　　2.2　垂直分销渠道　　2.3　水平分销渠道　　2.4　复合分销渠道　
　2.5　分销渠道结构的演变和发展趋势　　本章小结　　主要概念　　基本训练　第3章　分销渠道
成员分析　　学习目标　　3.1　批发商　　3.2　零售商　　3.3　连锁与特许经营渠道成员　　3.4　
无店铺分销渠道及其成员　　本章小结　　主要概念　　基本训练第三部分　分销渠道设计　第4章
　分销渠道的设计　　学习目标　　4.1　分销渠道战略的规划和渠道设计　　4.2　渠道设计：确定渠
道设计的需要、目标和任务　　4.3　渠道设计：开发可选择的渠道结构　　4.4　渠道设计：评价影响
渠道结构的因素　　4.5　渠道设计：选择“最佳”渠道结构　　本章小结　　主要概念　　基本训练
　第5章　分销渠道成员的选择　　学习目标　　5.1　渠道成员选择的重要性、原则和步骤　　5.2　
确定潜在渠道成员的名单　　5.3　评价和选择渠道成员　　5.4　吸引和获得渠道成员　　5.5　渠道
成员的认证和培训　　本章小结　　主要概念　　基本训练第四部分  分销渠道运作管理　第6章　分
销渠道的权力，激励与控制　　学习目标　　6.1　渠道中的权力管理　　6.2　渠道激励　　6.3　渠
道控制　　本章小结　　⋯⋯　第7章　渠道冲突与合作管理　第8章　渠道管理中的营销组合问题　
第9章　渠道物流与信息管理　第10章　渠道绩效的评价第五部分　分销渠道管理实务　第11章　不同
行业和产品分销渠道的构建主要参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<分销渠道管理>>

章节摘录

　　第二部分　分销渠道的组织　　第3章　分销渠道成员分析　　3.1　批发商　　3.1.1　批发商及
其分类　　批发商（wholesaler）是指从某个渠道成员购进产品，然后转售给其他批发商、零售商、工
业用户或各种非营利组织，一般不直接向个人消费者销售产品的商业机构。
批发商经营活动的特征是处于分销渠道的中间环节，一头连着生产制造商，收购生产制造商的产品，
另一头连着零售商、工业用户或各种非营利性组织，并向它们批发销售大宗商品。
批发活动结束后，商品仍处于流通领域中，并不直接进入生产消费领域。
　　批发商主要有三种类型：　　（1）经销批发商，是指一批独立的、专门从事批发业务的，并且
在进行商品交易时拥有商品所有权的批发商。
它们一般会大批量购进商品并进行储存，再把这些商品进行拆分，转售给零售商或其他渠道成员。
经销批发商是批发商中最主要的类型。
　　（2）代理批发商，又简称为代理商，一般只帮助买卖双方进行业务沟通，但本身并不拥有商品
的所有权。
它们参与关于商品交易的谈判，目的是帮助其委托人与购买方达成交易，而不是为自己购买商品。
　　（3）生产制造商的批发机构，是指由生产制造商自己创办的，但是独立于生产制造商生产机构
的一些组织，如厂商营销公司或办事处等。
它们的主要任务是销售本企业生产的产品，通常按经销商的模式开展业务。
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