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第八章 分销渠道策略

第一节第一节  分销渠道概述分销渠道概述

第二节第二节  中间商中间商

第三节第三节  分销渠道策略分销渠道策略

第四节第四节  产品实体分销产品实体分销

本章结构提示本章结构提示
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【引导案例】
n 海尔集团实施3个1/3的经营战略〔即1/3的产品
在国内销售，1/3的产品销售到国外，1/3的产
品在国外生产〕，没有分销渠道的保证显然是
不行的。为此，“海尔〞尽力拓展分销渠道，
到1997年初，“海尔〞在国内已拥有8000余个
营销点，覆盖了所有一、二、三级市场。在国
外120个国家和地区注册了自己的品牌商标，在
40多个国家和地区都有专营商，专营商的总数
已达5879个。
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n 在1997年2月18日召开的德国科隆国际博览会上，“海尔
〞的冰箱、冰柜、空调器、洗衣机、微波炉、热水器等十
几个品种的家电，吸引了世界各地3000多位客商，其中
320多位当场签订了经销“海尔牌〞各种家电产品的合同
和意向书，多数是第一次与“海尔〞合作。

n 在科隆博览会开幕的当天下午，海尔集团总裁张瑞敏向来
自欧洲的12位“海尔〞产品专营商颁发了“海尔产品专营
证书〞。这些经销商获得了海尔空调、冰箱等系列家电产
品在德国、荷兰、意大利等欧洲国家的代理权。我国企业
向外国经销商颁发产品专营证书，这在家电企业中还是第
一家。这是“海尔〞走向世界的扎扎实实的第一步，“海
尔〞产品将成为西方人追求的“洋货〞。

 【引导案例】
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   第一节 分销渠道概述

nn 一、分销渠道的概念一、分销渠道的概念

nn 二、分销渠道的构成二、分销渠道的构成

nn 三、分销渠道的作用三、分销渠道的作用

nn 四、分销渠道的功能四、分销渠道的功能

nn 五、分销渠道的类型五、分销渠道的类型
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一、分销渠道的概念

n 分销渠道，是指某种产品和效劳在从
生产者向消费者转移过程中，取得这
种产品和效劳的所有权或帮助所有权
转移的所有组织和个人。分销渠道与
市场营销渠道不是一个概念。               

n 市场营销渠道，是指配合起来生产、
分销和消费某一生产者的产品和效劳
的所有组织和个人。
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课堂思考1
下面哪些是分销渠道的成员？

供给商

制造商

批发商

零售商

银行

经纪人

顾客
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二、分销渠道的构成

n 1.实物流

n 2.所有权流

n 3.付款流

n 4.信息流

n 5.促销流
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三、分销渠道的作用

n 1.解决生产者和消费者或用户之间客观上存在的
矛盾：

n 〔1〕空间别离的矛盾；〔2〕时间别离的矛盾；
〔3〕所有权别离的矛盾；〔4〕产品供求数量
上的矛盾；〔5〕产品供需结构矛盾。

n 2.利用中间商组织市场营销活动，不仅能够减少
产品交易次数，提高工作效率，而且可以节省
时间和人力的消耗，降低交易本钱，提高经济
效益。
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使用中间商的经济效果图 
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联系次数=M×C=3×3=9   联系次数=M+C=3+3=6
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  四、分销渠道的功能

〔1〕信息沟通

〔2〕效劳

〔3〕促销

〔4〕谈判

〔5〕订货

〔6〕融资

〔7〕承担风险

〔8〕储运

〔9〕付款

〔10〕所有权交换
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  五、分销渠道的类型
〔一〕直接分销渠道〔一〕直接分销渠道

〔二〕间接分销渠道〔二〕间接分销渠道

3/20/2024 12Ch13　分销策略



〔一〕直接分销渠道

n 1. 接受用户订货
n 2. 设店零售
n 3.上门推销

n 4.利用通讯、电子手段销售
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n 1.生产者→零售商→消费者

n 2.生产者→代理商→零售商→消费者

n 3.生产者→批发商→零售商→消费者

n 4.生产者→代理商→批发商→零售商→消费者

〔二〕间接分销渠道
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     第二节 中间商
一、批发商一、批发商

二、零售商二、零售商

三、中间商的作用三、中间商的作用

四、中间商的选择四、中间商的选择
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一、批发商

n 批发是指一切将物品或效劳销售给为了转
卖或者商业用途而进行购置的人的活动。

n 〔一〕批发商的职能

n 〔二〕批发商的类型

n 〔三〕批发商的营销策略
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〔一〕批发商的职能

n 1.集散商品

n 2.调节供求

n 3.沟通产销信息

n 4.承担市场风险
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〔二〕批发商的类型

nn 1.1.买卖批发商买卖批发商

nn 2.2.代理商和经纪人代理商和经纪人

nn 3.3.制造商的销售部制造商的销售部   
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批发商的分类
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1.买卖批发商

 〔1〕按其经营商
品范围划分为： 

  ⁎综合批发商

  ⁎产品线批发商

  ⁎专业商品批发商

 

〔2〕按其经营方式划分为：

⁎工业品经销
⁎农产品收购批发商
⁎进出口批发商
⁎现购自运批发商
⁎邮购批发商
⁎卡车经销商
⁎直达货运商
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2.代理商和经纪人

n 〔1〕代理商    

n 制造商代理

n 销售代理

n 拍卖公司

n 〔2〕经纪人 
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    制造商代理制造商代理

n 制造商代理是授权向某个地区销售制造
厂家的局部产品的独立商人。他们不拥
有产品所有权，制定销售价格和销售条
件、提供信用条件、交货和开账单等工
作都由制造厂家承担。一个制造厂家与
许多代理人有合同关系，而一个代理人
往往又替许多厂家代销商品，这些厂家
的产品有一定关联，但不存在竞争关系。 
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销售代理销售代理

n 销售一个厂家的全部产品，或者在厂家的全部
市场上销售一条或一条以上的产品线。与制造
商代理不同的是，他们在委托人的经营管理问
题上有发言权，并有权制定价格、销售条件和
广告推销甚至产品设计。一个销售代理人通常
与两个以上的委托人建立承销关系，但一个厂
家却只有一个销售代理人来销售全部产品或某
条产品线的全部产品。代销的产品一般有煤炭、
纺织品、罐头食品和家具等。
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3.制造商的销售部

n 这类批发商是制造厂家自己的销售部，是专门经
营其批发销售业务的独立机构，也是批发商的主
要类型之一。制造商的销售部可分为两种类型：  

n 一种是销售业务部，没有仓储设施和产品库存，
只销售产品，经营方式类似直达货运商；

n 另一种是销售经营部，有仓储设施和产品库存，
经营方式类似提供全面效劳的买卖批发商。
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〔三〕批发商的营销策略

n 1.目标市场策略

n 2.产品品种和效劳策略

n 3.定价策略

n 4.促销策略

n 5.批发地点策略
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二、零售商

n 零售是指所有向最终消费者直接销售产品
和效劳，用于个人及非商业性用途的活动。

n 〔一〕零售商职能 

n 〔二〕零售商的类型

n 〔三〕零售商的营销策略
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〔一〕零售商职能

1.为生产者承担风险，促进销售，提供信息。

2.以多种方式为消费者效劳。
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〔二〕零售商的类型

n 1.根据所有权的归属不同可分为连锁商
店和独立商店两种。

n 2.根据是否购置店铺进行商品交易分成
有店铺零售商和无店铺零售商两种类型。
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我国零售业态的类型
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1. 有店铺零售商
n (1)百货商店

n (2)专业商店

n (3)超级市场

n (4)折扣商店

n (5)廉价零售商。

n (6)样品目录陈列室
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仓储俱乐部
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大型购物中心
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2.无店铺零售商

n 〔1〕直接推销

n 〔2〕直复营销    

n 邮购

n 电话订购

n 电视购物

n 电子购物

n 网络购物

n 〔3〕自动售货机

n 〔4〕购物效劳

“金字塔推销
〞。 
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〔三〕零售商的营销策略

n 1.目标市场策略

n 2.产品品种策略

n 3.效劳策略

n 4.商店气氛

n 5.定价策略

n 6.促销策略

n 7.销售地点策略 
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三、中间商的作用

n (一)促进生产者扩大生产和销售

n (二)协调生产与需求之间的矛盾

n (三)方便消费者购置商品
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四、中间商的选择
〔1〕中间商的效劳对象是否与制造商所要到达的
市场面相一致。

〔2〕中间商的地理位置是否与制造商产品的用户
相接近。

〔3〕中间商的商品构成中是否有竞争者的产品。

〔4〕中间商的职工素质及效劳能力。

〔5〕中间商的储存、运输设备条件。

〔6〕中间商的资金力量、财务和信誉状况。

〔7〕中间商的营销管理水平和营销能力
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 第三节 分销渠道策略

 一、影响分销渠道的因素

二、分销渠道的根本策略

三、分销渠道系统的开展
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一、影响分销渠道的因素

nn 1.1.产品因素产品因素

nn 2.2.市场因素市场因素

nn 3.3.制造商自身的因素制造商自身的因素

nn 4.4.经济效益因素经济效益因素

nn 5.5.社会环境及传统习惯因素社会环境及传统习惯因素
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1.产品因素

〔1〕产品单位价值。

〔2〕产品的大小与重量。

〔3〕产品的耐腐性。

〔4〕产品的技术性和效劳性。

〔5〕产品款式。

〔6〕产品标准化程度。

〔7〕企业开发的新产品.
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2.市场因素

〔1〕市场范围的大小

〔2〕潜在顾客的地理分布情况

〔3〕消费者的购置习惯

〔4〕市场的其他特点
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3.制造商自身的因素

〔1〕制造商的声誉与财力

〔2〕制造商自身的销售力量和销售经验

〔3〕制造商对分销渠道的控制要求

〔4〕制造商提供效劳的态度和能力

3/20/2024 41Ch13　分销策略



4.经济效益因素

    经济效益的上下与分销渠道的长短密切相关。一
般来说，缩短渠道能减少环节，加速流通，节约社
会劳动，提高经济效益。但从某些商品的营销要求
来看，只有增加渠道环节，才能拓展市场，扩大销
售，提高市场占有率，从而提高经济效益。企业的
产品往往可以通过不同类型的分销渠道进行销售，
有的甚至可以同时使用几种分销渠道。企业究竟选
择哪种分销渠道最好，要通过分析、比较、衡量采
用各种渠道的利弊，视其综合经济效益的大小而进
行决策。
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5.社会环境及传统习惯因素

    社会环境这一因素主要是指政府的方
针政策及对产品分销渠道的限制情况，
如国家规定有些产品专营，对某些产品
进出口加以限制等。在这些场合，企业
没有选择分销渠道的权利。此外，传统
的消费习惯、购置习惯、营销习惯等，
也是影响分销渠道选择的重要的因素。
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二、分销渠道的根本策略

1.1.直接销售与间接销售的选择直接销售与间接销售的选择

2.2.分销渠道长度的选择分销渠道长度的选择

3.3.分销渠道宽度的选择分销渠道宽度的选择
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1.直接销售与间接销售的选择
      这个问题实质上就是可否采用中间商的决策。      

      一方面，虽然中间商的介入对制造商以及社会
带来很大的好处，但没有中间商介入的销售即直接
销售也具有很多的优点，如销售及时、节约费用、
加强推销、提供效劳、控制价格、了解市场等。

      另一方面，直接销售使产品的整个销售职能完
全落在生产企业身上，完成这些职能的费用也完全
由生产企业负担。事实上，生产量大、销售面广、
顾客分散的产品〔如啤酒、香烟等〕，任何企业都
没有能力将产品送到第一个消费者手中，即使能送
到也是不经济的，因此这些企业只有选择间接销售
渠道。
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      从以上分析看，直接销售和间接销售各有利
弊、各有其适用条件和范围。企业在选择时，必
须对产品、市场、企业营销能力、控制渠道的要
求、财务状况等方面进行综合分析。

       一般情况，产业用品配套、技术性能有严格
要求，交易谈判需较长的时间；有的大宗原材料
用户购置量很大，购置次数少，用户数量有限，
宜采用直接销售。

      生活用品中一些易变质和时尚产品，以及价
格昂贵的高档消费品，也可采用直接销售；除此
之外，大多数生活资料以及一局部应用面广、购
置量小的生产资料，宜采用间接销售。

      另外，在进行此类选择时，营销能力、财务、
控制渠道的要求也必须考虑在内。例如，有的企
业产品从产品与市场分析，应该采用直接销售，
然而，因为销售力量太弱，或因财务困难，也不
得不选用间接销售渠道。
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2.分销渠道长度的选择

      越短的分销渠道，制造商承担的销售任务就
越多，信息传递越快，销售越及时，就越能有效
地控制渠道。

      越长的分销渠道，中间商就越要承担大局部
销售渠道职能，信息传递就慢，流通时间就长，
制造商对渠道的控制就越弱。

      制造商在决定分销渠道长短时，应综合分析
制造商的特点、产品的特点、中间商的特点以及
竞争者的特点。
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3.分销渠道宽度的选择

      所谓分销渠道的宽度，是指分销渠
道中的不同层次使用中间商数目的多少。
这主要取决于企业希望产品在目标市场
上扩散范围的大小。对此，有三种可供
选择的策略：

     〔1〕广泛分销策略。

     〔2〕选择性分销策略。

     〔3〕独家分销策略。
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