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内容概要

　　《营销渠道管理(第2版)》特点：内容系统全面：《营销渠道管理(第2版)》系统全面地介绍了营
销渠道的基本理论、渠道管理的分析框架、营销渠道的设计方法，以及营销渠道的组织、领导、激励
、控制方法和营销渠道效率的评价方法，并讨论了电子网络环境下的营销渠道管理。

　　案例新颖适用：《营销渠道管理(第2版)》以案例的适用性为原则，在保留经典案例的基础上，对
第一版案例进行了替换与更新。

　　改版更新亮点：《营销渠道管理(第2版)》强调渠道管理的跨组织性质，从渠道组织方式的角度讨
论渠道治理策略的选择，并将渠道任务与渠道目标进行了区分，为渠道管理者选择渠道策略提供了更
具操作性的根据。

　　《营销渠道管理(第2版)》适用对象：《营销渠道管理(第2版)》可作为市场营销专业的本科生、
研究生的教材使用，也可作为从事营销实践工作的专业人士的自学参考书使用。
同时，对有志于从事营销渠道理论研究的人士提供了学习与研究的起点。

　　配套教学课件：为便于教师教学，《营销渠道管理(第2版)》配有教学课件，教师填写书后“教师
反馈及教辅申请表”后可免费索取。
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《系统工程理论与实践》和《系统工程学报》等国内外营销学与管理学学术期刊上。
主持完成过三项国家自然基金课题，目前主持在研一项国家自然基金面上项目、一项国家自然基金重
点项目。
2006年入选教育部“新世纪优秀人才支持计划”。
201
0年起，担任《营销科学学报》副主编。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<营销渠道管理>>

书籍目录

第一章　营销渠道的基础理论
　第一节　营销渠道的内涵
　第二节　营销渠道的功能与功能流
　第三节　营销渠道存在的基础与理论
　第四节　研究营销渠道的视角
　第五节　营销渠道在企业营销中的地位与重要性
　第六节　本书的内容结构安排
第二章　营销渠道管理
　第一节　管理的基本知识
　第二节　营销渠道管理的特点
　第三节　渠道管理程序
第三章　渠道分析与目标确定
　第一节　渠道环境分析
　第二节　企业战略与管理要素分析
　第三节　营销目标与营销战略分析
　第四节　渠道缺口分析
　第五节　渠道任务与目标的确定
第四章　渠道设计与策略选择
　第一节　渠道结构与渠道组合
　第二节　渠道策略
　第三节　渠道的组织形式与渠道治理
　第四节　渠道结构设计和策略选择
第五章　渠道成员选择
　第一节　渠道参与者
　第二节　寻找渠道成员的途径
　第三节　渠道成员的评价与选择
　第四节　渠道任务的分配
第六章　物流的组织与管理
　第一节　物流与物流系统
　第二节　商品运输
　第三节　商品储存与养护
　第四节　配送中心
第七章　渠道领袖与渠道领导方法
　第一节　渠道领袖与领导方式
　第二节　渠道权力与权力的使用
　第三节　渠道激励
　第四节　渠道沟通
第八章　渠道成员之间的合作和冲突
　第一节　渠道依赖与互依结构
　第二节　渠道合作与策略
　第三节　渠道冲突及其解决方法
第九章　营销渠道控制
　第一节　管理控制
　第二节　渠道控制的理论与模型
　第三节　渠道控制的内容与程序

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<营销渠道管理>>

　第四节　渠道中的投机行为与控制
第十章　渠道效率评估
　第一节　渠道效率评估的量化指标
　第二节　渠道效率评估的非量化指标
　第三节　渠道效率的综合评估方法
　第四节　渠道调整
第十一章　电子网络环境下的营销渠道管理
　第一节　互联网、电子商务与电子网络环境
　第二节　电子网络渠道
　第三节　电子网络环境下的渠道功能重组
　第四节　电子网络环境下的渠道管理
后记

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<营销渠道管理>>

章节摘录

版权页：插图：渠道结构与渠道行为是渠道管理的两大块内容。
渠道结构涉及的主要是设计与组织问题，而渠道行为涉及的主要是领导与控制问题，两者相互影响、
互为因果。
第三、四、五、六章的主要内容可以归入渠道结构，而第七、八、九章的主要内容则可以归人渠道行
为。
如前所述，渠道结构与渠道行为是影响渠道效率的两个方面。
最后是渠道效率，它是营销渠道管理的投入产出比，体现着企业营销渠道管理的水平。
企业对营销渠道的调整，要以对渠道效率的评估为依据。
营销渠道是指产品或服务转移所经过的路径，由参与产品或服务转移活动以使产品或服务便于使用或
消费的所有组织构成。
营销渠道可以根据主导成员的不同，分为以制造商为主导、以零售商为主导、以服务提供者为主导的
营销渠道，以及其他形式的营销渠道。
营销渠道的参与者可以分为成员性参与者（与商品供应者有洽谈流、有商流的参与者）和非成员性参
与者（与商品供应者无洽谈流、无商流的参与者）。
营销渠道管理考虑的主要是对于成员性参与者的管理与控制。
关于营销渠道，有下述几个基本假设：第一，一条营销渠道一般由两个或更多的在商品流通过程中发
挥必要功能的机构或个人组成；第二，渠道成员一般是在功能上专业化了的，不同层次的渠道成员之
间相互依存；第三，营销渠道中的成员之间存在一个或多个共同的目标，在一条渠道的不同层次成员
之间存在着最低限度的合作；第四，营销渠道关系主要是组织间关系。
营销渠道涉及多种不同的关系，包括横向关系、纵向关系、类型间关系和多渠道关系。
其中，营销渠道理论重点关注纵向的渠道关系。
营销渠道的主要功能有调研、促销、接洽、组配、谈判、物流、风险承担和融资，表现为各种各样的
流程，包括实体流、所有权流、促销流、洽谈流、融资流、风险流、订货与信息流及支付流等。
各种不同的渠道功能可以被安排与重组，由不同的成员完成，但不可缺失。
当一些渠道参与者被从一条渠道中取消之后，它们的功能将随之上移或下移，由其他的参与者承担。
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