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、百考试题论坛外销员 一、企业进入市场的渠道选择 国际分

销渠道有出口、许可、国外生产三种。 (一) 出口(了解，但大

标题要掌握) Oslash. 间接出口: 间接出口优点有：有利于无出

口经营权的中小企业开拓海外市场、减轻负担. 间接出口有:

出口卖断,出口代理 (二)许可贸易企业与外国企业组织签定许

可协议，授权对方在一定期间、范围使用企业专利、商标、

产品或工艺方面的决窍等进行生产销售，并收取许可费用作

为回报。 优点：避开各种税费、易进入市场、、风险小、易

批准。 缺点：对外方依赖性大、随时保持创新能力。 (三)国

外生产： 组装业务运费低、税费少、创造就业机会、易批准 

合同制造----投资少、有控制权、不易找合作者、质量难控、

主要利润归对方 建立海外合营企业----优势互补、控制度高

、易发生冲突、 高投入高风险 国外独资生产----最高阶段掌

握控制权和利润、高投入高风险、不易批准 例： 1、在国际

分渠道决策方面，企业“国外生产”的形式有许多种，其中

比较重要的是( )(06年试题) A、许可证贸易 B、组装业务 C、

合同制造 D、建立海外合营企业 E、国外独资生产 答案

：BCDE 2、如果某企业的资源优势在于工艺过程和营销而不

在于生产，则该企业较适合使用( )这种国外生产方式。 A、

组装业务 B、合同制造 C、许可贸易 D、国外合资生产 答案



：B 二、出口分销渠道策略：(重点掌握，把书看细) (一)渠道

长度策略： 1、定义：渠道长度指中间商层次的多少。 2、影

响因素：市场情况、企业自身条件 (二)渠道宽度策略： 1、定

义：渠道宽度是指企业在某一市场上并列地使用多少中间商

的决策。 2、种类： Oslash. 独家分销：在一定地区、一定时

间，只选择一家中间商经销或代理，授予对方独家经营权。

这是最窄的一种营销渠道形式。 &Oslash. 选择性分销：指在

市场上选择部分中间商经营本企业的产品。 (三)渠道成员的

选择与激励： 选择标准：经营目标与范围、经济实力、信誉

、素质、未来潜力、态度、市场占有、顾客特点 激励方式：

降低价格、给予独家经营权、培训、提供信贷援助、合作广

告、互购。 例： 1、名牌、高档消费品由于价格高，利润率

也相对较高，企业应尽量增加分销网点，以便潜在顾客有较

多机会接触到产品。(否)(98年试题) 分析：名牌、高档消费品

由于价格高，销量少，所以应该选择独家分销，增加中间商

的经营积极性。 2、企业渠道宽度策略选择的依据之一是产

品的类型。消费品中的( )适宜于选择性分销渠道策略。(04年

试题) A、高档品 B、选购品 C、低价品 D、日用品 答案：B
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