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摘要
：随着中国市场经济的迅猛发展，企业间的竞争日益激烈。分销渠道的重要性也变得越来越突出。本文分析了我国分销渠道存在缺乏效率性、稳定性，厂商关系紧张以及渠道冲突严重的现状，提出了从建立一体化的营销渠道、与中间商构建长期的合作关系、加强有效的渠道控制等方面一系列的解决对策，从而加强了企业对分销渠道的管理。
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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，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。分销渠道是市场营销组合的四个基本要素中最基本最重要的要素，它构成现代营销理论的主干。分销渠道不仅为企业和消费者提供了便利，更重要的是加快了社会商品流通，节约了大量的社会劳动。作为企业重要资源之一的分销渠道，它的正确选择和成功管理在某种程度上决定着企业营销目标的顺利实现。



一、分销渠道的概念及功能

1.分销渠道的概念

目前对分销渠道的定义还没有一个统一的说法。如美国营销专家菲利普·科特勒认为：“一条分销渠道是指某种货物或劳务从生产者向消费者移动时取得这种货物或劳务的所有权或帮助其取得所有权的所有企业和个人”；美国市场营销协会(AMA)定义委员会给分销渠道下的定义是：“企业内部和外部代理商和经销商(批发和零售)的组织机构，通过这些组织，商品(产品和劳务)才得以上市行销”。

很显然，这些定义各有侧重，但在本质上是一致的。也就是说，分销渠道是介于生产者和消费者之间的桥梁。分销渠道的起点是生产者，终点是消费者。综合以上概念，我们可以得到如下定义：所谓分销渠道，是指产品或服务在其所有权转移的过程中，从生产者手中到消费者手中的途径，它包括生产者、中间商和用户。企业生产出来的产品只有通过一定的分销渠道才能在适当时间、地点，以适当的价格供应给用户，从而克服生产者和消费者之间的差异和矛盾，满足市场需要，实现企业的营销目标。

2.分销渠道的功能

分销渠道的使命就是把生产商生产的产品转移到消费者手上，满足消费者需要。
履行这一使命的难点在于产品供应与其消费需要之间存在差异，包括时间差异，所有权差异。分销渠道必须致力于协调产品供应与消费需要之间的关系，消除或缩小可能的差异。具体来说，分销渠道在市场营销中发挥以下作用：

(1)为商品销售提供人力、物力。进行商品分销是人类的劳动力之一，客观上需要付出人力、物力和财力。企业可以利用自身的人力、物力，充实企业的分
销部门；也可以通过与其他企业建立代销或经销关系，利用对方的人力、物力，充实商品的销售力量，不同选择造成了不同企业分销渠道的差异。

(2)执行和完成各种流程。分销渠道是分销过程中所有权流程、实物流程、货款流程、信息流程和促销流程的载体，每个渠道成员都承担着组织或协调有关流程的相应职能。在以上流程中，分销渠道发挥着这样几项功能：调研、促销、接洽、匹配、实体分配、谈判、财务、风险承担。



二、我国分销渠道管理中存在的问题

1.分销渠道缺乏效率和稳定性

企业的分销队伍大多庞大而效率欠佳。我国传统销售渠道模式是“厂家—总经销商—二级批发商—三级批发商—零售商—消费者”的经典层级模式。呈金字塔状。这种一级压一级的分销模式渠道长，容易削弱企业对渠道的控制能力。各分销商都是一个独立的经济实体，他们为了追求自身利益的最大化，不惜牺牲厂家和分销系统的整体利益。随着销售额的不断增长，企业对渠道的控制难度进一步加大，多层级的渠道结构降低了效率，无法形成有利的竞争价格，信息反馈严重滞后，造成政策不能及时到位以及资源浪费。在我国，市场经济的形成至今也不过20多年，无论是营销渠道理论、渠道体系、渠道规模还是专业化程度，都还缺乏整体性，专业化的渠道企业发展缺乏稳定性，渠道企业自身没有明确的职能定位和一体化发展的理念。

2.企业过分依赖中间商

在我国，企业与分销商力量不均衡，企业过分依赖中间商的现象十分普遍。经销商由于良好的市场机遇，掌握了巨大的市场资源，规模迅速扩大，所谓得渠道者得天下，现代的企业竞争归根结底是分销渠道的竞争。不过，随着分销商力量的不断增强，他们通过压低采购价格，盘剥供应商逐渐控制企业，造成企业利润率的降低。厂商关系紧张，突出的例子就是国美将格力的产品清除出卖场，不再销售格力的产品。再如沃尔玛和家乐福都有自己的自主品牌，企业为它们贴牌生产。企业为了摆脱经销商的控制，有些甚至自建渠道，这在一定程度上增加了企业的营销费用支出。另外，过分依赖经销商，导致企业自身对市场情况不能准确把握，缺乏了用于制定分销战略的市场资料，并降低了公司对渠道的控制力。

3.渠道冲突严重

渠道冲突是指企业在同一市场建立了两条或两条以上的渠道而产生的冲突，其本质是几种分销渠道在同一个市场内争夺同一客户群而引起的利益冲突。由于市场竞争的压力与需要，企业在同一区域市场往往会使用多种分销渠道，最大限度地覆盖市场，这样就不可避免地会发生几种分销渠道将产品销售给同一客户群的现象。分销渠道冲突有横向冲突、纵向冲突与平行冲突之分，均会影响营销渠道功能的正常发挥。

(1)横向冲突。横向冲突有时产生于同级别分销渠道成员之间的意见不统一，有时产生于同类型的营销中介之间的意见不统一。横向冲突常常造成代理相同产品的不同营销中介之间的摩擦。例如，零售杂货店、折扣店、百货店、便利店，以及邮购店都可能销售来自同一个制造商的相同商品，从而产生冲突。

(2)纵向冲突。分销渠道中的纵向联系也会引起经常性的严重冲突。不同级别的分销渠道成员常常遇到引发他们争吵的情况，如当零售商开发自己的私有品牌商品同生产商的品牌进行竞争，或者当生产商建立起自己的零售店，或者是开办邮购业务同零售商进行竞争。生产商可能会激怒批发商和零售商，因为它绕开这些营销中介直接向消费者销售产品。

(3)平行冲突。平行冲突由灰色市场上的经营行为所致。如某一制造商许可国外公司使用他们的技术和品牌，结果发现自己的产品在国内市场上遭遇国外公司生产的同品牌产品的竞争。这些灰色商品是通过国外经销商的运作进入本国市场的。尽管生产许可协议会规定禁止使用该技术的外国生产商在国内销售其产品，但无法规定国外经销商这样做。即便当一些制造商对灰色市场提出抗议时，零售商仍然可以合法从灰色市场上购买货物。

三、我国企业分销渠道管理策略分析

1.有效设计分销渠道，提高渠道效率

(1)渠道长度方面。一是重点发展短渠道。消费个性化要求厂商与消费者直接联系起来，流通技术的快速发展为这种直接联系提供了条件。因此，我们要重点发展一些厂商与消费者直接联系的渠道形式，具体包括：直接销售，指上门推销、办公室推销、家庭销售会等；直效营销(又称直复营销)，指目录营销、电话营销、电视营销、报刊营销、网络营销等；厂家自办店，指厂家自办连锁专卖店和零售门市部等。二是在短渠道发展中重点创新新型零售业态。短渠道是指仅通过零售店铺环节分销产品的渠道。从整体说，我国百货商店已进入成熟期，不再适合进行大规模扩张。而大型专业商店、折扣商店、购物广场、购物中心、自动售货机基本处于引入期或探索期，应稳步发展。

(2)渠道宽度方面。实行宽窄渠道结合，积极发展宽渠道的策略。一是宽窄渠道相结合。产品、市场、竞争力、企业目标不同，会有不同宽度的渠道。从一种产品来说，可以固定为某一种渠道宽度，但是从现实情况来看有宽通路有窄通路。二是积极发展宽渠道。这里并非指每种产品都通过宽渠道进行分销，而是指社会配备尽可能多的渠道供厂家选择。随着人民生活水平的提高和休闲意识的增强，逐渐放弃了把购物视为享受的概念，购物时越来越看重便利化，便利化的基础是商业网点靠近居民。一方面要鼓励社区商业、服务业的发展；另一方面，城乡交界的新区筹划发展中小规模的购物中心。

(3)渠道广度方面。实行广狭渠道互补，努力发展广渠道的策略。广渠道是指多条流通渠道，狭渠道是指单一渠道。应进一步扩大完全由市场调节的产品种类，使其纳入到多条流通渠道的选择之中。
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The tray talks about effective management of distribution channels

Author: Zhao Shuqing
Instructor: Cui lihui

Abstract: With China's rapid development of market economy, competition among enterprises has become increasingly fierce. The importance of distribution channels are becoming increasingly prominent. This paper analyzes the distribution channels in China there is a lack of efficiency, stability, vendor relations, as well as the status of channel conflict, proposed the establishment of integrated marketing channels, and intermediaries to build long-term cooperative relations, strengthen the channels of effective control aspects of a series of solutions, thereby strengthening the enterprise management of distribution channels.
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