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内容概要

分销渠道是经典营销4P理论的核心内容，“分销渠道”属于营销专业深化拓展课程，构成整体营销管
理的重要组成部分。
由郑锐洪主编的《分销渠道原理与实务》以企业渠道管理的实际“工作过程”为逻辑主线进行编写。

全书分为“分销渠道认知”、“分销渠道建设”、“分销渠道管理”、“分销渠道完善”四个单元
共11个项目展开，新增加了“分销渠道维护”等项目内容，讨论了电子渠道、新媒渠、渠道联盟、无
店铺渠道、复合渠道等前沿渠道主题，对深度分销、渠道扁平化、经销商转型、直销与传销、渠道权
力与控制等重要专题也进行了深入的探讨。

本教材《分销渠道原理与实务》在编写过程中特别注重理论的完整性、前沿性以及方法和策略的操作
性，注重理论与实践的结合、策略方法向能力的转化，力图体现教材的系统性、本土化、实用性和创
新性特征。

《分销渠道原理与实务》是编者多年企业渠道管理经验的结晶，具有很强的可操作性和宝贵的实用价
值，特别适合市场营销及工商管理专业学生学习使用，也可作为企业营销人士参考。
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章节摘录

　　采用独家分销的好处是：分销管理工作比较简单，在一个地区只要服务好一个分销商就好了；市
场井然有序，某种意义上渠道容易控制；分销商竞争程度低，价格体系比较稳定，价格及促销容易控
制：厂家不需要投入太多的渠道开拓费用，渠道费用省；市场秩序稳定，不容易出现地区渠道冲突，
出现市场问题也容易解决。
　　但独家分销也有不利的一面：因为是独家分销，在该市场没有直接的竞争，容易固守市场，不思
进取，渠道无活力。
市场覆盖面有限，容易出现市场空白；推广人员、服务人员有限，顾客接触率低；厂家会过分依赖该
中间商，容易出现大户问题，使该渠道反而难以控制。
所以，如果选择独家分销，分销协议必须对双方的权利和义务详细约定，否则，日后很容易出现争议
和冲突。
　　总之，一个分销商的能力毕竟是有限的，在市场上往往都既有强项又有弱项，不可能满足厂家对
一个市场开拓管理的全方位需求。
因此，选择独家分销是要冒很大的管理风险和市场风险的。
　　3.选择分销　　选择分销是指厂家在一个目标市场通过精心挑选的一家或几家特约经销机构进行
渠道组合以销售其产品。
选择分销属于组合型渠道结构。
　　在选择分销这种分销方式中，制造商在同一层次的中间环节中选择少数中间商（如两三家）分别
组合进行商品的分销。
选择性分销渠道政策，是根据一定标准对销售该企业产品的分销商进行选择和组合，以形成合理分工
及高效合作型的销售渠道。
这类渠道方式多为产品线较多的消费品企业、消费品中的选购品和特殊品、工业品中的零配件销售等
采用，是一种中宽渠道结构形式。
通过选择分销渠道成员并进行渠道成员组合销售，厂家对该市场渠道的控制力得到加强。
　　采用这种选择性分销方式，分销商的选择和组合是关键。
经销商的选择主要考虑其经营特点（商超型、批发型、小店型、周边开发型）、渠道网络及范围、销
售规模、销售能力、管理能力、资金实力、诚信状况、价格遵守度、协作水平、物流能力和信息处理
能力等。
选择范围不只限于批发商、经销商、代理商，还包括特定的零售商及中介机构等。
　　采用选择分销的好处：可以选择不同类型、特点，具有不同资源优势的分销机构，充分发挥分销
商的功能；通过选择组合，可以实现市场覆盖面的最大化和销量最大化；有选择和渠道组合就有竞争
，有利于渠道控制；通过选择和渠道组合，顾客接触率较高，有利于提高销售效率。
　　采用选择分销可能带来的问题：难以选择到合适的具有不同特点和资源优势的中间商；因为对目
标市场渠道层次类型的划分有难度，所以难以做到选择的高度匹配；对多个分销商的协调和资源整合
也具有挑战性，特别在价格体系的平衡、渠道界线的划分方面，弄不好会引发渠道冲突；企业选定的
是少数经销商，存在一定的风险，与未选择的客户之间也存在协调问题；经销商也可以选择销售竞争
对手的产品，企业不能完全控制经销商。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《市场营销专业现代服务领域技能型人才培养模式创新规划教材：分销渠道原理与实务》是中国
高等职业技术教育研究会科研项目优秀成果。
遵循渠道“认知－战略－设计－建设－激励－控制－冲突－维护－评估”的逻辑思路设计内容，符合
企业渠道管理的实践逻辑，构成渠道管理循序渐进的知识模块和能力模块，便于学习和掌握。
注重讲透企业渠道管理的基本理论逻辑框架的同时，特别重视对其中的操作策略与方法内容的探讨，
以体现分销渠道管理的应用性、实践性特征，其中不乏编者多年渠道管理经验提炼的独家策略与方法
。
渠道不能复制，渠道管理具有很强的本土化特征。
本教材在编写过程中多使用本国企业的案例、新近的案例和身边的案例，甚至是编者亲历的案例，以
增强案例的说服性和仿效性。
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