
旅游市营

教学目标：1、了解旅游者购买便捷性、旅游营销渠道的基本概念。

2、初步掌握网络营销等新型营销渠道的有关知识。

3、掌握旅游营销渠道策略。

4、掌握旅游中间商的有关知识。

教学重点：1、掌握旅游营销渠道策略。

2、新型营销渠道的知识。

3、旅游中间商有关知识。

教学难点：掌握旅游营销渠道策略。

教学方法：讲授法

计划学时：4学时

学时分配：理论 4学时

第九章 旅游渠道策略



旅游市营

一、旅游营销渠道的含义

旅游营销渠道是指旅游产从生产者转移到目

标市场旅游者所经过的途径或通道。

第一节 旅游营销渠道的含义、功能与模式

旅游产品生产企业 旅游者
旅游中间商



旅游市营第一节 旅游营销渠道的含义、功能与模式

1．实物流

2．所有权流

3．付款流

4．信息流

供应商
运输者
仓库

制造商 经销商 运输者 顾客
运输者
仓库

供应商 制造商 经销商 顾客

银行供应商 制造商 经销商 顾客银行银行

供应商
运输者

仓库、银行
制造商 经销商

运输者
银行

顾客
运输者

仓库、银行

5．促销流

供应商
广告
代理商

制造商 经销商 顾客
广告
代理商



旅游市营

第一节 旅游营销渠道的含义、功能与模式

二、营销渠道的长与宽及多与少

（一）渠道的长度

渠道的长度就是产品从生产者流向最

终顾客的整个过程中，所经过的中间层次

或环节数。

（二）渠道的宽度

渠道的宽度是指，组成销售渠道的每

个层次或环节中，使用相同类型中间商的

数量。

（三）多渠道与少渠道

渠道的多重性，是指企业根据目标市

场的具体情况，考虑是否使用多条销售渠

道销售其产品。

分销渠道的宽
与窄

密集分销

选择分
销

独家分销



旅游市营

三、旅游营销渠道功能

第一节 旅游营销渠道的含义、功能与模式

促销与销售

配套简化交易程序

信息反馈
承担风险



旅游市营

四、旅游营销渠道的模式

（一）直接营销渠道

概念——不经过任何中间商，直接把产品销售给消费者。

优点：①产销直接见面，及时了解需求，便于提供服务

②流通环节少、时间短、费用省

缺点：①人、财、物力分散，承担经营风险

② 销售范围有限，不利生产发展

第一节 旅游营销渠道的含义、功能与模式

最终消费者制造商



旅游市营

（二）间接营销渠道

概念——通过一个以上的中间商销售产品

优点：①节省商业投资，减少交易次数，加快资金周转；

②扩大销售范围，提高市场占有率；

③简化产销关系，方便顾客购买。

缺点：①销售环节增加，销售费用和流通时间相应增加；

②产品销售困难时，产销关系较难协调。

第一节 旅游营销渠道的含义、功能与模式

批发商 批发商 零售商 最终消费者   

零售商 最终消费者

批发商 零售商 最终消费者 制造商

制造商

制造商



旅游市营

一、渠道演变

（一）传统营销渠道

（二）营销渠道系统

即渠道成员之间都实现了不同程度的一体化经营或联合经营，

相互联系比较紧密。

1、垂直营销渠道组织

2、水平营销渠道组织

指在不改变所有权和经营权的前提下，两个或两个以上的同一

环节的生产者、批发商或零售商在购销关系上结成的联合分销网络

3、多渠道组织

4、网络营销渠道

第二节 旅游营销渠道的演变、冲突、竞争与合作



旅游市营

是指商品在销售过程中所经过的各个环节和通道都是实现设计的一体化

经营网络。

1)公司式垂直营销系统

公司式垂直营销系统是由同一个所有者名下的相关的生产部门和分销部

门构成的。所有型

2)管理式垂直营销系统

管理式垂直营销系统是通过某一家规模大、实力强的企业出面组织形成

一个连续的生产和分销系统。威望型

3)合同式垂直营销系统

合同式垂直营销系统是由在不同的生产和分销水平上的各自独立的公司

组成，它们以合同为基础来整合它们的行为，以求获得比其独立行动时所能

得到的更大的经济和销售效果。契约型

垂直营销渠道组织



旅游市营传统渠道与垂直营销渠道的区别

与传统分销渠道的区别

生产商、批发商、零

售商组成的一种统一的联

合体。

专业化管理和集中执

行，以达到预定的经营效

益和最佳市场效果。

供应商

生产商

零售商

批发商

消费者

生产商

零售商

供应商

生产商

批发商

零售商

批发商

消费者

传统营销渠道 垂直营销渠道



旅游市营

二、渠道冲突、竞争与合作

（一）渠道冲突

1、渠道冲突的类型

（1）横向冲突

（2）纵向冲突

2、渠道冲突的原因

目标不一致

任务和权利不明确

知觉差异

依赖性

（二）渠道竞争

（三）渠道合作

第二节 旅游营销渠道的演变、冲突、竞争与合作



旅游市营

一、营销渠道的长短、宽窄、多少

二、传统渠道与垂直营销渠道系统的区别

课前复习

供应商

生产商

零售商

批发商

消费者

生产商

零售商

供应商

生产商

批发商

零售商

批发商

消费者

传统营销渠道 垂直营销渠道



旅游市营

一、旅游中间商的概念

旅游中间商处于旅游产品生产者

与旅游者之间，是专门从事旅游产品

交换的中介组织。

第三节 旅游中间商



旅游市营

第三节 旅游中间商

二、旅游中间商的类型

（一）按旅游中间商业务性质划

分

1、旅游批发商

2、旅游零售商

（二）根据是否购买旅游产品的

所有权划分

1、旅游经销商

2、旅游代理商

旅游经销商和旅游代理商

的获利方式有什么不同



旅游市营渠道术语

旅游经纪人 一个中间机构，其工作是把旅游产品买卖双方汇集在一起，它没
有存货，但需要参与融资和承担风险。

旅游服务商 一个中间机构，它参与旅游产品分销过程，但不拥有产品所有权，
也不谈判购买或销售。

旅游批发商
旅游分销商

一个商业企业，只组合旅游产品销售给旅游经销商和旅游零售商，
不直接面对公众销售。

旅游经销商 一个中间机构，一方面组合旅游产品销售给旅游零售商，另一方
面也面向公众直接销售。

旅游零售商 一个商业企业，它直接向自用和不是商业通途的最终旅游消费者
出售产品或服务。

旅游代理商 一个中间机构，它为顾客寻找对象和谈判，维护旅游生产商的利
益，但对产品没有所有权。

旅游销售队伍 直接受旅游企业雇用的一群员工，根据企业要求出售旅游产品和
服务。

旅游销售代表 一个公司，它可代表几家旅游生产商并销售产品。它受数个企业
雇用，代替或增强他们的内部销售力量



旅游市营第三节 旅游中间商

二、选择旅游中间商的原则

（一）经济性

（二）控制性

（三）适应性

原则



旅游市营第三节 旅游中间商

三、对中间商的激励

（一）提升与中间商的合

作关系

（二）开展形式多样的激

励活动

激励



旅游市营第四节 旅游营销渠道的选择与调整决策

一、旅游营销渠道选择的影响因素

（一）法律因素

（二）市场因素

（三）产品因素

（四）企业自身因素

（五）中间商因素



旅游市营第四节 旅游营销渠道的选择与调整决策

二、旅游营销渠道的调整策略

（一）增减旅游分销渠道中的旅游中间商。

（二）增减某一旅游分销渠道。

（三）改变整个旅游分销渠道。



旅游市营阅读资料
斯特恩和吉米尼咨询公司总结出改变过时的分销系统走向目标顾客理想

系统的14个步骤。

步骤1：回顾现有材料和开展渠道研究。

步骤2：全面了解当前分销系统。

步骤3：组织现行渠道研讨会和个别谈话。

步骤4：分析竞争者渠道。

步骤5：估计当前渠道的短期机会。

步骤6：制订短期进攻计划。

步骤7：通过深度小组座谈和个别谈话，调研数量高的最终用户。

步骤8：对高数量最终用户进行需要分析。

步骤9：分析当前采用的行业标准和制度。

步骤10；设计“理想的”渠道系统。

步骤11：设计“管理导向”系统――既是理想化又受现实限制。

步骤12：差距分析――即在当前系统、理想系统和管理导向系统中寻找差距。

步骤13：有创意地制订战略选择方案。

步骤14：设计最优渠道。



旅游市营第五节 新型旅游营销渠道的构建

一、直复营销

二、特许经营

三、网络营销渠道


