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前言

　　面向2l世纪市场营销专业主干课程是由教育部立项、甘碧群教授总负责的“市场营销专业主要教
学内容改革研究和实践”项目组，根据5年来对学科发展、教学需要、社会经济对人才需求等方面的
考察和研究提出的，共13门。
在本专业主干课程和主要教学内容确定后，由教育部高教司、高等教育出版社组织全国有关专家共同
编写审定了各门课程的相应教材。
考虑到《市场营销学》作为工商管理类专业（包括市场营销专业）的核心课程教材已先期编写，这里
只编写了余下12门主干课程的教材：《国际市场营销学》、《市场营销调研》、《消费者行为学》、
《销售管理》、《分销渠道管理》、《产品管理》、《广告策划与管理》、《服务营销》、《绿色营
销》、《关系营销》、《电子商务》、《营销风险管理》。
另外，鉴于各校对案例教学的需要，我们还编写了专门的案例教材《中国企业营销案例》。
各校在市场营销专业教学中可结合本校实际情况开设全部或其中大部分课程。
　　市场营销学是一门建立在经济学、行为科学及现代管理理论基础上的综合性的边缘应用学科。
20世纪50年代后，市场营销学从传统演变为现代市场营销学。
随着市场营销学应用的深化与扩大，一方面市场营销学拓展为产业营销、国际营销、服务营销、绿色
营销、关系营销，甚至社会营销、政治营销等；另一方面，基础市场营销又发展为各自独立的部分，
诸如市场调研、消费者行为学、产品管理、分销管理、广告管理、销售管理、营销风险管理和营销审
计等等。
现代营销理论的深化和拓展对于培养2l世纪市场营销高级人才，以及指导与推动我国企业营销的发展
具有重要的意义。
上述主干课程教材就是为适应21世纪经济全球化、知识经济的特点及其对市场营销专业人才培养的需
要而编写和出版的，是高等教育“面向21世纪市场营销专业主要教学内容改革研究和实践”项目的重
要成果。
其主要特色是：　　1．系统性。
本系列教材系统和深入地拓展了基础市场营销各组成部分，诸如市场调研、消费者行为学、产品管理
、分销管理、销售管理和广告管理等理论与方法的研究。
同时，对市场营销学的重要分支，诸如国际市场营销学、服务营销和绿色营销等进行了系统、深入的
探索。
还结合21世纪新时代特点，从战略观念的高度来研究关系营销和营销风险管理。
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内容概要

　　《分销渠道管理》是教育部“高等教育面向21世纪教学内容和课程体系改革计划” 的研究成果，
是面向21世纪课程教材，也是全国高等学校市场营销专业主干课程系列教材之一。
　　《分销渠道管理》系统阐述了分销渠道管理的相关理论、方法和策略，以大量案例、实例和图表
反映国内外研究和应用的新成果，理论结合实际，易学易懂，操作性强。
　　《分销渠道管理》可作为高等院校市场营销专业和其他管理类专业专科生、本科生、研究生
、MBA及相关专业学生的教材，也适合零售企业管理的实践者和理论研究者用作培训教材或阅读参考
。
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作者简介

　　卜妙金教授，广东梅县人，1969年、1981年本科及研究生毕业于中国人民大学贸易经济专业，获
经济学硕士学位。
1981年起在中山大学任教，历任教员、讲师、副教授、教授，管理学系主任、管理学院第一副院长及
市场营销学科带头人。
1996年调任仲恺农业技术学院院长，2003年起改任巡视员。
目前主要社会兼职有：广东省政协委员、中国高校市场学研究会副会长、中国市场学会常务理事、国
家人事部西部开发经济战略顾问、广东农村经济学会副理事长、广东梅州市发展战略顾问、广州轻工
工贸集团及广船国际独立董事。
 卜妙金教授长期从事企业管理及市场营销教学与研究，1988年以来领衔培养硕士研究生50多名，出版
专著、教材15种，发表论文50多篇，为境内外多所大学和多家知名企业提供项目研究与咨询服务，是
我国知名营销管理专家。
他多次应邀赴港、台讲学，与香港浸会大学陈洁光教授合作出版的《中国市场营销》（香港商务印书
馆，1993，台湾商务印书馆，1994）被誉为“系统阐述中国营销的第一部专著”，“难得的创新性力
作”，获广东省高教厅首届人文社会科学优秀成果奖（1995）。
与汪存本教授的合作研究项目《服务营销与服务质量管理》获广东省高教厅科技进步三等奖（1997）
。
卜教授作为教育部立项的面向2l世纪市场营销专业课程与教学改革课题的三个主持人之一，主编出版
了《分销渠道管理》（高等教育出版社，2001）和《分销渠道决策与管理》（东北财经大学出版社
，2001），参编出版了《市场营销学》（高等教育出版社，2000，第2版，2004），《营销管理》（高
等教育出版社，2004）。
 卜教授近期主要研究方向是：营销渠道与战略结盟，企业集团的资源整合与营销管理。
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服务特征与渠道管理第二节 服务产品的分销渠道第三节 服务位置的选择第四节 服务分销渠道的创新
第十一章 国际分销渠道管理第一节 国际分销渠道的基本模式第二节 国际分销渠道模式设计与选择第
三节 非出口进入方式下的国际分销渠道第十二章 电子网络分销渠道管理第一节 电子网络分销渠道概
述第二节 电子网络分销渠道设计第三节 电子网络分销渠道管理第五篇 分销渠道系统评估第十三章 渠
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章节摘录

　　第二章 分销渠道成员及其营销特：　　第三节　零售商：　　一、零售商及其功能：　　1．零
售商概念：　　零售是指将商品或服务直接销售给最终消费者，以供个人（或家庭）作非商业性用途
的活动。
在现实中的零售活动，既有以有形（物质）商品为对象的，也有许多对无形服务的零售，如理发、美
容、按摩、家政服务，代购车票、机票，提供旅游服务等。
生产者、批发商和零售商都可以从事零售活动。
判断其是否从事零售活动的标准，是看其售卖对象是否为产品或服务的最终消费者。
　　零售商是指以零售为其主营业务的机构或个人。
有零售行为的单位或个人并不都是零售商。
零售商首先是经营者（中间商）的一种类型，该经营者的基本业务范围必须是零售。
因此，对一些批零兼营的商业机构来说，只有其销售量主要来自零售活动的商业单位，才能称之为零
售商。
　　2．零售商的行业特征：　　（1）终端服务。
零售商面对的终端顾客每次购买数量小，要求商品档次、花色品种齐全，提供购买与消费的方便服务
。
零售经营者为此通常要多品种小批量进货，以加快销售过程，提高资金的周转率。
这就形成了零售商少量多次进货、低库存和重视现场促销服务的经营特点。
　　（2）业态多元。
为解决顾客需求多样、快速变化与零售经营规模效益之间的矛盾，适应不同消费者群体需要，零售业
的经营方式（即零售业态）呈现多元化特点。
如商店就有百货商店、超级市场、专业商店、连锁商店、折扣商店、便利店和杂货店等各具特色的多
种业态，而且还在不断创新。
　　（3）销售地域范围小。
与批发销售不同，零售商的顾客主要是营业点附近的居民和流动人口。
因此，零售经营地点的选择（零售选点）就成为决定经营成败的一个关键。
这是零售商经营的重要特点。
　　（4）竞争激烈。
与其他行业相比，零售业者之间的竞争显得更为直接、剧烈，手法也更加多样。
如为了适应顾客的随意性购买及零售市场竞争，零售商千方百计整饰销售现场及周边环境，加强商店
整体设计和形象宣传；为了吸引并留住顾客，零售商不断强化特色定位，纷纷对商店位置、营业时间
、商品结构、服务项目、广告宣传、促销手段等各种因素，进行综合战略策划，实施差异化营销。
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编辑推荐

　　对许多企业来说，分销渠道已经成为企业传递顾客价值的基本手段。
在竞争愈来愈激烈的今天，分销渠道管理问题不仅具有策略意义，而且具有发挥跨企业“团队竞争力
”的战略意义。
 《分销渠道管理》第二版在保留初版较为全面、系统涵盖分销渠道管理理论、方法与实践知识点的基
础上，对全书和部分章节作了结构性调整，增加了渠道政策、服务营销渠道管理和电子网络分销渠道
管理，并更新了大部分章后案例。
使《分销渠道管理》更具时代性与实用性。
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