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B4_E5_BA_A6_c69_107735.htm 第八章 分销策略（案例分析题

） . 『分销渠道』P543 是指某种商品和服务从生产者向消费

者转移过程中，取得这种商品和服务得所有权或帮助所有权

转移得所有企业和个人。不包括供应商和辅助商。 . 分销渠

道的类型 P544 1． 分销渠道的层次（长度） 渠道层次是指任

何一个对产品拥有所有权或富有推销责任的机构．零渠道或

叫做直接分销渠道，一层渠道、两层渠道、三层渠道 2． 分

销渠道的宽度 是指每个层次使用同种类型中间商数目的多少

，分为： a) 密集分销 b) 选择分销 c) 独家分销 . 影响分销渠道

设计的因素 P546 1． 顾客特性 2． 产品特性 3． 中间商特性 4

． 竞争特性 5． 企业特性 6． 环境特性 . 分销渠道设计 P548 1

． 确定渠道目标与限制 2． 明确各种渠道交替方案 3． 评估

各种可能的渠道交替方案 a) 经济性 b) 控制性 c) 适用性 . 分销

渠道管理 P551 1． 选择渠道成员 2． 激励渠道成员 a) 企业与

中间商的矛盾 i. 中间商不能重视某些特定品牌的销售 ii. 缺乏

产品知识 iii. 不认真使用供应商的广告资料 iv. 忽略某些顾客 v.

不能准确地保存销售记录，甚至有时遗漏品牌名称 b) 出现矛

盾的原因 i. 中间商是一个独立地市场营销机构，自由地制定

政策，而不受他人干涉 ii. 其主要执行顾客购买代理商的职能

，其次才是执行供应商销售代理的职能 iii. 其将所供应的所有

产品进行货色搭配，而不是单一的货色订单 iv. 生产者若不给

其奖励，中间商决不会保存所销售的各种品牌记录 c) 如何激

励中间商 i. 提高中间商可得的毛利率，放宽信用条件，或改



变交易关系组合使之更 有利于中间商 ii. 采取人为的方法来刺

激中间商，使之付出更大的努力 3． 评估渠道成员 a) 将每一

中间商的销售绩效与上期的销售绩效进行比较，并以整个群

体的升降百分比为评价标准 b) 将各中间商的绩效与该地区的

销售潜量分析所设立的配额相比较 . 生产者的势力 P555 生产

者可借助某些势力来赢得中间商的合作，这些势力包括： ① 

强制力 ② 奖赏力 ③ 法定力 ④ 专长力 ⑤ 感召力 . 『物流的含

义』P556 是指通过有效地安排商品的仓储、管理和转移，使

商品在需要的时间到达需要的地点的经营活动。物流的任务

，包括原料及最终产品从起点到最终使用点或消费点的实体

转移的规划与执行，并在取得一定利润的前提下，满足顾客

的需求。 . 『物流的职能』P558 就是将产品由其产品地转移

到消费地，从而创造地点效用。物流作为市场营销的一部分

，不仅包括产品的运输、保管、装卸、包装，还包括开展这

些活动的过程中所伴随的信息的传播。 100Test 下载频道开通

，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


