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第三节 分销渠道发展趋势

本节主要知识点

一、网络分销渠道

二、渠道扁平化

三、渠道战略联盟

一、网络分销渠道

狭义的网络分销渠道：指生产者借助网络平台将商品或服务从生产者转移到消费者手中的过程。

广义的网络分销渠道：指分销过程中的各个环节，都不同程度地使用网络及管理系统，实现分销过程中商流、

物流、资金流、信息流流转的目的。

（一）网络分销渠道与传统分销渠道的比较（★）

网络分销渠道与传统分销渠道的差别体现在以下几个方面：

1.作用方面

（1）网络渠道提供了双向的信息传播模式，使生产者和消费者的沟通更加方便畅通；

（2）网络渠道是企业销售商品、提供服务的快捷途径，它在实现商品所有权转移方面的作用较传统渠道有所

加强；

（3）企业既可以通过网络渠道开展商务活动，也可以对用户进行技术培训和售后服务 。

2.结构方面

（1）传统分销渠道：结构是线性的，体现为一种有流动方向的线性通道；

（2）网络分销渠道：结构是网状的，呈现出以互联网站点为中心，向周围发散的结构。

3.费用方面

无论是直接分销渠道还是间接分销渠道，网络分销渠道的结构都相对比较简单，从而大大减少了流通环节，

降低了交易费用，缩短了销售周期，提高了营销活动的效率。首先，网络分销渠道可以有效地减少人员、场

地等费用;其次，互联网的双向信息传播功能为企业开展促销活动提供了更加方便的渠道，从而减少了广告宣

传费用。

（二）网络分销渠道的特征（★★）

（1）虚拟性。网络空间是一个虚拟的世界，在互联网上从事销售活动，企业看不到消费者，消费者也看不到

企业员工。

（2）经济性。网络分销渠道可以有效地降低分销成本，提高分销效率。

（3）便利性。与传统分销渠道相比，网络分销更能节省时间与精力。

（三）网络分销系统（★★）

1.订货系统。

2.结算系统。

3.配送系统。

（四）网络分销渠道类型

常当前见的网络分销渠道分为两类：网络直销渠道和网络间接分销渠道。

1.网络直销渠道：指生产者通过互联网直接把产品销售给顾客的销售渠道，没有中间商。常见的网络直销渠

道有两种形式：

（1）生产企业直接在网络平台上搭建网站销售产品，如企业官网；

（2）企业入驻电子商务平台直接进行销售，如生产企业直接入驻天猫商城、京东商城等。

2.网络间接分销渠道



指生产者通过融入互联网后的网络中间商把商品销售给最终用户的分销渠道。

网络中间商：是指利用网络在生产者与消费者之间从事商品交换活动的经济组织或个人。网络中间商通常利

用专门的软件，为消费者提供信息搜集和过滤服务。

常见的网络中间商包括：

（1）目录服务商：是指那些通过对网站进行搜索和分类整理，为用户提供目录式服务的组织或个人，包括三

类：

①综合性目录服务商：是指对不同站点进行检索，然后将所包含的站点分类按层次组织在一起，为用户提供

各种不同站点的综合性索引的组织或个人。

例如，搜狐门户网站；

②商业性目录服务商：仅提供对现有的各种商业性网站的索引。例如，一些互联网商店目录；

③专业性目录服务商：针对某一专业领域或主题建立的网站，通常是由该领域中的公司或专业人士提供内容。

例如，一些为用户提供品牌商品的技术评价或同类商品的性能比较信息的网站。

——目录服务商的主要收入来源：为客户提供的互联网广告服务。

（2）搜索引擎服务商：主要为用户提供基于关键词的检索服务，例如，百度搜索、360 搜索引擎等。

（3）虚拟商业街：是指包含两个以上商业站点链接的网站，例如，新浪网的虚拟商业街提供专卖店店面出租

服务。

——虚拟商业街的主要收入来源：商家租用服务器的租金、销售收入的提成等。

（4）互联网内容提供商（ICP）：在互联网上向目标客户群提供所需信息的服务商，提供的产品就是网络内

容，包括搜索引擎、虚拟社区、电子邮箱、新闻娱乐等。

预期收益来源：

①通过在互联网上免费提供信息内容，促进传统信息媒介的销售；

②降低信息传播的成本，从而提高利润率；

③为其他网络商家提供广告空间，收取一定广告费或销售提成。

（5）网上零售商：通过互联网或其他电子渠道，针对个人或者家庭的需求销售商品或者提供服务。

（6）虚拟评估机构：是一些根据预先制定的标准体系对网上商家进行评估的第三方评级机构。

（7）智能代理：是利用专门设计的程序，根据消费者的偏好和要求预先为消费者自动进行所需信息的搜索和

过滤服务的提供者。

分类：信息代理、检测和监视代理、数据挖掘代理、用户或个人代理。

（8）虚拟市场：是为那些想要进行物品交易的人提供的一个虚拟交易场所，网上拍卖站点是比较具有代表性

的一种虚拟市场。

虚拟市场的收入来源：对达成的每一笔交易收取一定的管理费用。

（9）网络统计机构：为用户提供互联网统计数据的机构，如弗雷斯特研究公司、A.C.尼尔森公司、中国互联

网信息中心等。

（10）网络金融机构：为网络交易提供专业性金融服务的机构。

二、渠道扁平化

（一）渠道扁平化的概念（★）

1.“渠道扁平化”是指渠道设计中应尽量减少商品和顾客接触的中间环节，实现商品和顾客的直接接触，以

便实现成本优势和减少中间环节的信息失真。

2.分销渠道能否实现“扁平化”目标，关键在于销售链渠道的终端是否成熟。

扁平化渠道中，分销商的作用将会被削弱，仅作为分销商品的物流平台。届时分销商的作用仅表现为分销商

品的物流平台。

（二）渠道扁平化的原因（★）

1.网络信息技术的影响

2.渠道纵向一体化的影响

3.顾客需求特征的影响

（1）顾客对商品的个性化要求越来越高。

（2）顾客不确定性的增加和承诺的丧失。



（3）消费的“折中主义”：今天的顾客与传统的顾客相比，更加善变，更加不可捉摸。为了跟上顾客越来越

快的变化步伐，厂商应该做的就是尽可能地贴近最终顾客，时刻感受其情感体验的变化。

（三）渠道扁平化的形式（★★）

1.直接渠道：也称绝对扁平化渠道，是最原始的交易方式。渠道模式：生产商—顾客。

2.有一层中间商的扁平化渠道。

渠道模式：生产商一中间商一消费者。

3.有两层中间商的扁平化渠道。

（1）渠道模式：生产商一经销商（代理商）一零售商一消费者。

（2）这是目前最常用、最普遍的一种扁平模式。这种模式关键在于商品由经销商直接到达零售商手中。

【单选题】有两层中间商的扁平化渠道是目前最常用、最普遍的一种扁平化模式，这种模式的关键在于商品

由经销商直接到达（ ）手中。

A.生产者

B.消费者

C.零售商

D.批发商

网校答案：C

网校解析：此题考查渠道扁平化的形式。有两层中间商的扁平化渠道表现为生产商-经销商（代理商）-零售

商-消费者（用户）的渠道模式，其关键在于商品由经销商直接到达零售商手中。

三、渠道战略联盟（★）

1.经销商之间的战略联盟

2.供应商之间的战略联盟。

3.供应商和经销商之间的战略联盟。


