
第十一  章分销渠道策略

单击此处添加副标题

汇报人姓名



知识目标

理解分销渠道的含义和特征；

掌握分销渠道的类型；

掌握分销渠道的设计及选择影响因素。

学习目标



能力目标

学会设计分销渠道和管理模式；

学会选择合适的分销商；

学会解决不同类别的渠道冲突；

能够针对具体的窜货现象提出治理方法。

学习目标



名人名言

不要过度承诺，但要超值交付。

——戴尔



第一节 分销渠道概述



一、分销渠道的含义及特征

分销渠道又称营销渠道或分配渠道，是产品

或服务在投入使用或者消费的过程中涉及的一系

列相互联系的组织，是产品或服务生产出来后，

被最终用户购买和使用过程中的一整套途径。

（一）分销渠道的含义



一、分销渠道的含义及特征

（二）分销渠道的特征
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二、分销渠道的类型

根据产品在流通过程中经过的分销渠道环节

的多少，可将分销渠道分为长渠道和短渠道。分

销渠道主要包括四层：零层渠道、一层渠道、二

层渠道和三层渠道。图11-1 和图11-2 分别列出了

消费者市场和工业品市场的分销渠道的基本类型。

（一）长渠道和短渠道



二、分销渠道的类型

（一）长渠道和短渠道

图11-1



二、分销渠道的类型

（一）长渠道和短渠道

图11-2



二、分销渠道的类型

1.宽渠道

宽渠道是指生产者在特定市场里同时直接利

用两个及以上的中间商来经销其产品。其优点是

能使产品迅速进入流通和消费领域，缺点是中间

商多，使产销之间关系松散，不容易取得所有中

间商的合作。

（二）宽渠道和窄渠道



二、分销渠道的类型

窄渠道是指生产者在特定市场里只直接利用

一个中间商销售其产品。其优点是生产者与中间

商关系非常密切，相互依附关系强。其缺点是风

险较大，双方都将自身命运与对方连在一起，一

旦对方发生变故就会使自己陷于被动。

（二）宽渠道和窄渠道



二、分销渠道的类型

1.直接渠道

直接渠道是指产品在从生产者流向最终消费

者或用户的过程中不利用任何中间商，即由生产

者将其产品直接销售给最终消费者或用户。

（三）直接渠道和间接渠道



二、分销渠道的类型

2.间接渠道

间接渠道是指产品在从生产者流向最终消费

者或用户的过程中经过若干中间商转手的分销渠

道。间接渠道的优势是可简化企业的管理工作，

增加产品销售的覆盖面，中间商可以分担生产者

的经营风险等；缺点是生产者无法控制市场，容

易导致客户关系不稳定。

（三）直接渠道和间接渠道



二、分销渠道的类型

2.间接渠道

间接渠道是指产品在从生产者流向最终消费

者或用户的过程中经过若干中间商转手的分销渠

道。间接渠道的优势是可简化企业的管理工作，

缺点是生产者无法控制市场，容易导致客户关系

不稳定。

（三）直接渠道和间接渠道



本节 实训

请以5～6人为一个讨论小组，选择一家熟悉

的企业，完成以下任务：

1.该企业经营几种产品？每种产品所选取的

渠道类型是否一致？

2.请描述该企业在渠道选择方面有何优势和

不足。



1

第二节 分销渠
道的设计与选
择



一、分销渠道的设计

影响渠道服务产出水平的因素主要有以下五

个方面：

（1）购买批量。

（2）等候时间。

（3）便利程度。

（4）选择范围。

（5）售后服务。

（一）分析服务产出水平



一、分销渠道的设计

（二）确定渠道目标与限制因素
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一、分销渠道的设计

（三）确定渠道结构方案
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一、分销渠道的设计

评估主要渠道方案的任务是在那些看起来都可行的

渠道结构方案中，选择出最能满足企业长期营销目标的

渠道结构方案。评估渠道的标准分别为：

（1）经济性标准。

（2）可控制性标准。

（3）适应性标准。

（四）评估主要渠道方案



二、分销渠道的选择

水平营销系统是由两个或两个以上的公司联合开发

一个营销机会。这些公司缺乏资本、技能、生产或营销

资源来独自进行商业冒险或承担风险，或者发现与其他

公司联合可以产生巨大的协同作用。

（一）水平营销系统



二、分销渠道的选择

垂直营销系统是由生产者、批发商和零售商所组成

的一种统一的联合体。该联合体由某一成员支配，该成

员可以是生产商，也可以是批发商或零售商，目的是更

好地控制渠道行动，消除渠道成员为追求各自利益而造

成的冲突。

（二）垂直营销系统



二、分销渠道的选择

多渠道营销系统是指一个公司建立两条或更多的营

销渠道以控制一个或更多的顾客细分市场的做法。通过

增加更多的渠道，企业可以获得以下三个好处：一是增

加市场覆盖面，二是降低渠道成本，三是对顾客进行定

制化销售。

（三）多渠道营销系统



本节 实训

请选择2～3家生产不同产品的企业，以5～6

人为一个讨论小组，讨论并分析以下问题：

1.这几家企业的分销渠道策略有何不同？

2.这几家企业的分销渠道策略各自的优缺点

是什么？



1
第三节 分销渠道
的主要成员



批发是指一切将物品或服务售给为了转卖或

因商业用途而购买的组织或个人的活动。批发商

是指向生产企业购进产品，然后转售给零售商、

产业用户或各种非营利性组织，不直接服务于个

人消费者的商业机构。

一、批发商

（一）批发商的含义
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