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前言

　　分销渠道决策与管理是市场营销领域里的一门重要学科。
分销渠道是关系到企业生存与发展的重大问题。
作为课程，它是市场营销专业学生必修的专业主干核心课程之一。
笔者多年从事渠道管理方面的教学与研究。
本书是在借鉴国内外前人相关研究成果的基础上，结合多年教学心得体会的成果，希望能对分销渠道
管理研究体系的建立与教材的建设做出一点贡献。
　　在结构方面，本书共分为10章，从渠道构建到渠道管理，全面地分析与分销渠道相关的知识。
在逻辑方面，层次鲜明，逐渐将各个知识点进行透彻的剖析，有助于学生对知识的学习和理解。
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内容概要

本书以渠道经理的职能为主线，对分销渠道决策与管理工作的各方面予以较为详尽的阐述，体系独特
，层次鲜明，深入浅出，案例丰富。
首先讲述了分销渠道的基本内涵；其次阐述了一个完整的分销渠道管理过程，包括制定渠道战略、设
计渠道结构、挑选渠道成员、激励和控制渠道成员、评估渠道绩效和渠道整合；最后讲述了几种重要
的渠道模式，包括销售代理和分销、连锁和特许经营、网络分销。
    本书是本科、专科及高职院校市场营销专业、商务管理专业、企业管理专业学生的理想教材，也是
企业营销管理人士的专业培训教材。
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章节摘录

　　激励与控制渠道成员　　【本章要点】　　1.激励渠道成员　　2.化解渠道冲突　　3.窜货管理　
　稳定的经销渠道，是稳定市场的基本保证。
在设计了渠道结构和选择了分销商后，必须对渠道成员以适当的方式进行激励和控制。
　　l 5.1 激励渠道成员　　激励渠道成员是指制造商激发渠道成员的动机，使其产生内在动力，朝着
所期望的目标前进的活动过程，目的是调动渠道成员的积极性。
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