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教师讲课视频 8.1.1 认识分销渠道

8.1 认识分销渠道

同学，你好！欢迎再次来到营销课堂！

商品和劳务只有到达消费者或用户手中才是现实产品，才能实现其价值和使

用价值。在现代商品经济条件下，产品在流通领域内的运动是由位于生产者和最

终用户之间的众多执行不同职能的流通中介机构承担的。通过中介机构的营销活

动，生产企业才得以实现在适当的时间、按适当的价格和数量，将产品送达适当

地点的目标顾客。而这一系列营销组合中的中介机构就形成了一条条分销渠道。

（一）分销渠道的含义

分销渠道，也称营销渠道或配销渠道，是指商品和劳务从生产者向消费者移

动时取得这种商品和劳务的所有权或帮助转移其所有权的所有企业和个人。其

中，包含以下 3层含义：

（1）分销渠道是产品及其所有权转移的通道；

（2）分销渠道的起点是生产者，终点是消费者；

（3）分销渠道是相互依存的组织和个人的集合。

在现代商品经济条件下，大部分生产企业并不直接把产品销售给最终用户或

消费者，而是借助于一系列中间商的转卖活动。

分销渠道的起点是生产者，终点是消费者或用户，中间环节包括各个参与商

品交易活动的批发商、零售商、代理商和经纪人。严格地说，后两类中间商在参

与过程中并不对商品拥有所有权，但它们帮助达成了商品的买卖交易活动，因此

也可作为分销渠道的一员或一个环节。

显然，由于批发商、零售商、代理商和经纪人的存在，各种商品或同一种商

品的分销渠道可以大不相同。不过，只要是从生产者到最终用户或消费者之间，

任何一组与商品交易活动有关并相互依存、相互关联的营销中介机构均可称做一

条分销渠道。

（二）分销渠道如何增加价值

分销渠道是连接企业与市场，沟通产品与顾客的桥梁。企业生产出来的产品，



《市场营销理论与实务》教案

通过这个桥梁，才能走进市场，进入消费领域，实现商品的价值转移。通过中间

商，生产者可以更高效地使产品抵达目标市场。通过中间商的人际关系、经验、

专业能力和经营规模，中间商可以为企业提供比自己做分销更多的价值。

下图表明了采用中间商如何有助于提高经济效益。左图显示了三位制造商，

每个制造商都直接将产品销售给三位顾客。该系统需要 9次不同的联系。右图展

现了这三个制造商通过一个分销商与三位顾客联系。该系统只需 6次联系。通过

这种方式，中间商减少了必须由生产商和消费者共同完成的工作量。

从经济系统的观点来看，营销中间商的作用是将生产者制造的各种产品转换

成消费者所需的各种产品。生产者生产大量的、种类有限的产品，消费者却需要

少量但种类繁多的产品。营销渠道成员向多个生产者购买大量产品，然后将他们

分散开来，组成消费者需要的数量较少、种类多样的产品。

分销渠道是企业完成其产品（服务）交换过程、实现价值、产生效益的重要

载体。分销渠道的基本功能是实现产品从生产者向消费者、用户的转移。

1）实现所有权的转移

分销渠道是商品实体和商品所有权从生产领域向消费领域转移的必经之路。

产品通过分销渠道最终到达消费者手中，对生产企业而言，商品价值得到了实现，

完成了销售目的；对消费者而言，用手中的货币换取了所需的使用价值，完成了

购买目的。

2）调节生产者和消费者之间的矛盾

通常情况下，商品的生产和消费在时间上会有矛盾。中间商往往起着一个蓄



《市场营销理论与实务》教案

水池的作用，以此来解决生产与消费之间的矛盾。几乎所有的代理商和批发商都

建有自己的仓库，并且常年维持一定数目的库存量，通过产品调拨来解决货物紧

缺和滞销的问题。另外，不同地域的居民在消费习惯、兴趣偏好和价值观念等方

面会不尽相同，企业可通过分销渠道来调节各地市场上不同品种规格的产品，以

满足社会需求。

3）信息的传递和流动资金的调节

分销渠道作为信息传递的途径，对生产企业广泛、及时、准确地收集市场情

报和有关商品销售、消费等方面的反馈信息起着重要的作用。同时，中间商的批

量购买，可使生产企业的资金尽快回笼，这在客观上对企业的流动资金起到了积

极的调节作用。

总之，分销渠道在实现商品所有权的转移，商品的储存运输、编配分类、包

装，以及搜集与传播顾客的信息和资金融通等方面起到了重要的作用。当然在不

同的分销渠道中，这些功能由不同的渠道成员承担。当渠道结构改变时，这些功

能的结合方式也会发生变化，但所需承担的工作总量不变。

弹题：多选题

分销渠道的功能有（ABCD）

A．实现所有权的转移 B. 调节生产者和消费者之间的矛盾

C. 传递信息 D.调节流动资金

（三）分销渠道的类型

1.按分销渠道有无中间环节，可以分为直接渠道和间接渠道

直接渠道是指生产者将产品直接销售给最终消费者和用户的渠道，中间不经

过任何形式的中间商，是一种产销结合的经营方式。主要包括推销员上门推销、

邮购、电视直销、产品订货会或展示会、开设自销商店、电子商务订购等方式。

雅芳公司基本上都是依靠自己的推销员上门推销化妆品；李宁通过自己的专卖店

销售体育运动类产品。采取直接渠道，意味着生产者不仅要承担生产功能，还要

承担商品的贮存、运输、包装和资金周转等各种职能。
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间接渠道是指商品的生产领域向最终消费者或用户转移时，要经过若干中间

商的分销渠道。间接渠道通常有以下三种情况：

（1）一级渠道

生产者和消费者之间包括一个中间环节，这在消费者市场通常是零售商，

在生产者市场通常是代理商或经纪人。

（2）二级渠道

生产者和消费者之间经过两个中间环节，这在消费者市场一般是一个批发商

和一个零售商，在生产者市场则可能是销售代理商与批发商。

（3）三级渠道

生产者和消费者之间经过三个环节，如某品牌服装，经过生产厂家-省级代

理商-市级代理商-零售商-消费者，属于三级渠道。

2. 按分销渠道中间环节的多少划分，可以分为长渠道和短渠道

长渠道指生产者经过两道以上的中间环节，把商品销售给最终消费者或用

户。短渠道是指直接渠道或只经过一个中间环节渠道。

分销渠道的“长”“短”是相对而言的，不能仅从形式上判断他们的优劣，

关键是企业在选择应用时应权衡利弊，选择适合自身特点的渠道，提高经济效益。

例如，美国的 IBM 和 Dell 都是 IT 业的成功企业，IBM 是通过庞大的市场营销网

络拓展市场的，而 Dell 的经营指导思想却是绕过分销商等中间环节，按单定制

并将产品直接销售到客户手中，通过直销的形式直接与最终消费者或者客户打交

道。

3. 按分销渠道同一层次中间商的多少，划分为宽渠道和窄渠道

宽渠道是指在分销渠道的某个环节或层次中，使用同种类型的中间商数目比

较多的渠道。窄渠道是指在分销渠道的某个环节或层次中，使用同种类型的中间

商数目比较少的渠道。

渠道宽窄取决于渠道的每个环节中使用同类型中间商数目的多少。企业使用

的同类中间商多，产品在市场上的分销面广，称为宽渠道。如一般的日用消费品

(毛巾、牙刷、开水瓶等)， 由多家批发商经销，又转卖给更多的零售商，能大

量接触消费者，大批量地销售产品。企业使用的同类中间商少，分销渠道窄，称

为窄渠道，它一般适用于专业性强的产品，或贵重耐用消费品，由一家中间商统

http://wiki.mbalib.com/wiki/%E4%BC%81%E4%B8%9A
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E5%B8%82%E5%9C%BA
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E7%BB%8F%E9%94%80
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E4%BC%81%E4%B8%9A
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http://wiki.mbalib.com/wiki/%E8%80%90%E7%94%A8%E6%B6%88%E8%B4%B9%E5%93%81
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包，几家经销。它使生产企业容易控制分销，但市场分销面受到限制。

当前，生产企业纷纷对自己的渠道策略进行调整，重组新的营销渠道，进行

渠道变革。中国家电第一品牌海尔集团，在销售渠道上经历了三部曲，先是依靠

大型商场进行销售，然后在经过挑选的商场建立店中店或海尔专柜，现在则把目

标转向建立海尔专卖店。

在传统的销售渠道中，一级批发商、二级批发商、三级批发商、零售商，层

次分明，商品在该渠道中有条不紊地流动。而现在的渠道变革则意味着批发商业

衰落，销售渠道重组，销售渠道越来越短。渠道变革的实质是服务，在现代市场

营销中，服务越来越重要。美国营销学者西奥多·莱维特曾指出：新的竞争不在

于多个公司的工厂生产什么产品，而在于其产品能提供何种附加利益上。这里的

附加利益，最重要的内容就是服务。在过长的销售渠道中，生产企业远离终端经

销商，远离最终客户，由于渠道阻隔，企业很难对终端经销商和最终消费者提供

满意的服务。

弹题：多选题

三层渠道的渠道主体包括（ABCDE）？

A.制造商 B.代理商 C.批发商 D.零售商 E.消费者

http://wiki.mbalib.com/wiki/%E4%BB%A3%E7%90%86%E5%95%86

