
第三节 职能战略

3.分销策略

（1）分销渠道结构

广度：指企业是采用单渠道、多渠道、跨渠道还是全渠道等策略进行产品分销，以往企业都采用单一渠道分

销产品。

这种多渠道分销使企业能够更有针对性地为不同类型的顾客提供服务，同时有利于实行顾客定制化销售。

跨渠道强调多种渠道的交叉，尤其是线上和线下的交叉，各渠道之间数据无缝对接，实现了价值和需求在生

产企业、中间商和用户之间的传递，现在的打车服务和外卖服务都是通过跨渠道实现的。

（2）基于成员关系的渠道系统

根据渠道成员之间的关系，渠道系统可分为以下种类型：

①松散型渠道系统

是指由各自独立的生产者、批发商、零售商和消费者组成的分销渠道，渠道成员各自为政、各行其是，没有

一个成员能够完全控制其他成员。

虽然这种渠道系统比较灵活，易于变革，但成员之间缺乏密切的协作，渠道效率较低。

②垂直渠道系统

垂直渠道系统是指一种纵向的由生产者、批发商和零售商等中间商组成的联合体。垂直渠道系统的成员或者

属于同一家公司，或者由独立生产者和中间商通过签订协议结成联合体，或者基于某个成员的影响力而自愿

聚合在一起。对于生产者来说，垂直渠道系统的主要优势在于增强了对渠道的控制以及获得规模效益。

③水平渠道系统

水平渠道系统是指两个或两个以上企业进行横向联合，企业之间可以互相利用对方的渠道，也可以共同开发

新的渠道， 这种渠道系统能够使企 在优势互补 分担渠道成本的同时，扩大产品销售的范围。

企业对整个分销渠道的管理主要包括渠道成员的选择、激励控制以及渠道冲突的管理。

渠道成员的选择、渠道成员的激励、渠道成员的控制、渠道冲突的管理。

渠道成员的选择：

企业选择渠道成员的标准有：财务、声誉和信用状况良好;市场覆盖面较大，地理位置有利于产品的储存、运

输和分销;销售绩效良好；经营或销售的产品与自己生产的产品具有相容性或互补性，且质量差别不大；认同

生产者的战略与经营理念且具备合作精神。

渠道成员的激励：

渠道成员的激励方式可分为促销渠道激励和伙伴关系激励两类促销渠道激励是短期激励，主要手段是各种形

式的折扣和补贴。伙伴关系激励旨在建立生产者和其他渠道成员之间的长期合作关系，促进各方共赢。伙伴

关系激励主要通过建立战略联盟和开展各种支持性活动实现。

渠道成员的控制：

为了保持渠道成员之间协调一致地实现分销目标，生产者须在提升自身影响力、努力成为渠道主导者的基础

上，采用多种办法对渠道成员实施有效控制，如事先就销售目标、利润以及分销计划等与其他渠道成员达成

协议，也可以通过向其他渠道成员派驻代表进行监督。

渠道冲突的管理：

当渠道成员之间由于目标与利益不一致或沟通不畅发生冲突时，渠道成员应当尽力通过各种方式解决冲突。

其中，最基本的方式是建立渠道伙伴关系及合作机制。此外，还可以通过建立渠道委员会、借助仲裁机构进

行调解、裁决等解决渠道冲突。



4.促销策略

企业为了赢得潜在客户的注意、激发客户的购买欲望和购买行为，须通过多种促销方式实施促销策略。企业

对各种促销方式进行合理选择和恰当搭配，称为促销组合。

（1）促销组合的构成要素

①广告促销

优点：能有效地与大量受众沟通 ，人均费用相对较低；能通过图像、声音或文字为企业或产品塑造独特的个

性与形象

缺点：需要花费大量资金，面对参差不齐的大众，缺乏针对性和灵活性，因而容易造成浪费;提供的信息盘以

及获得消费者反馈受到较大限制。

②公关营销

优点：成本较低，可信度较高；能够立足很小的细分市场，具有影响特定消费群体的能力，避免各种冲突，

易于与目标消费者进行密切沟通；能够有效树立企业正面形象。

缺点：如果策划不当、组织不周、公关部门和营销部门协调不，可能导致效果欠佳甚至失败。

③营业推广

优点：能够有效吸引和维护客户; 能够快速见效，操作比较简单，成本较低，风险性。

缺点：不能充分体现与品牌、产品相关的优势;频繁的打打折、抽奖、优惠等活动有可能使客户认为产品的质

量下降或原来的定价过高，如果一些推广活动举办不当，可能会使消费者的购买量起伏不定，对增加实际销

售量帮助不大。

④人员推销

优点：企业销售人员能够与顾客双向互动，向顾客传递完整、详细的产品信息，观察、揣摩顾客的反应和真

实想法，并及时回答顾客提出的问题；能够通过现场演示对技术；性能较为复杂的产品进行有效的推效。有

利于企业建立、维持、加强与顾客的长期关系，有利于企业了解市场，提高决策水平。

缺点：主要是推销成本如时间成本、差旅费用和演示费用等较高;接触面比较窄，不适于较大规模的推销活动。

（2）促销组合的构成要素

推式策略
将产品经过营销渠道“推”向最终消费者。制造商的市场活动（主要是人员推销和交易推

广）大多面向渠道成员展开，激励他们购买产品并向最终消费者销售。

拉式策略
依靠制造商直接开展的市场活动（主要是广告和消费者推广）指向最终消费者，激励他们

购买产品。

推拉结合策略
企业将推式策略和拉式策略配合起来使用，在向中间商进行大力促销的同时，通过广告刺

激市场需求。

【例-单选题】某城市为了解决上下班高峰时段地铁拥挤问题，制定了非高峰时间段低于高峰时间段票价的方

案。根据定价策略，该方法属于（ ）。

A.动态定价法

B.差别定价法

C.渗透定价法

D.质优价低定价法

答案：B
解析：差别定价是指对市场不同部分中的类似产品确定不同的价格。题目中针对上下班高峰期地铁拥挤问题，



制定非高峰期票价低于高峰期票价的方案正是采用了差别定价的价格策略，选项 B 正确。

【例-单选题】甲公司是一家家用电器生产企业，其生产的蓝光播放机首次投放市场，为了扩大蓝光播放机的

销量，甲公司对其首次上市定价采用了低于其他企业价格的策略。甲公司对蓝光播放机首次上市采用的产品

上市定价法是（ ）。

A.渗透定价法

B.转移定价法

C.细分定价法

D.撇脂定价法

答案：A
解析：本题考核的是产品上市定价法的内容。渗透定价法是指在新产品投放市场时确定一个非常低的价格，

以便抢占销售渠道和消费者群体，从而使竞争者较难进入市场。所以选项 A 是正确的。

【简答题】智勤公司成立于 2010 年，是一家研究开发智能手机的企业。智勤公司从创立之初就做了大量的市

场调研，发现智能手机市场上国内中低端品牌与国际高端品牌的技术差距正在逐步缩小，消费者更多地关注

产品价格，价格竞争开始成为市场竞争的主要手段。在此基础上，智勤公司对消费者的年龄进行了细分，将

目标市场消费者的年龄定位在 25 至 35 岁之间，这个阶段的年轻人相对经济独立，普遍处于事业的发展期，

并且个性张扬，勇于尝试，对于新鲜事物的接受程度比其他年龄段的人更高。

为了适应目标顾客对价格敏感的特点，智勤手机以其“高性价比”走入大众视线。为了降低智勤手机的成本

和价格，智勤公司采取了以下措施：

（1）开创了官网直销预订购买的发售方式，减少了昂贵的渠道成本，使智勤手机生产出来之后，不必通过中

间商就可以到达消费者手中。

（2）在营销推广方面，智勤公司没有使用传统的广告营销手段，而是根据消费者的不同类型，分别在智勤官

网、QQ空间、智勤论坛、微信平台等渠道进行智勤手机的出售和智勤品牌的推广，在很大程度上采用粉丝营

销、口碑营销的方式，有效降低了推广费用。

（3）采用低价预订式抢购模式。这种先预定再生产的方式使智勤公司的库存基本为零，大大减少了生产运营

成本。

（4）智勤手机定价只有国际高端品牌的 1/3，而其硬件成本要占到其定价的 2/3 以上。为了既保证高性价比

又不降低手机的产品质量，智勤公司为手机瘦身，把不需要的硬件去掉，把不需要的功能替换掉，简化框架

结构设计，使用低成本的注塑材质工艺等。

（5）将手机硬件的研发和制造外包给其他公司，提高了生产率，大大减小了智勤成立之初的资金压力。

（6）实现规模经济。2011～2015 年智勤手机的销售量突飞猛进地增长，进而为智勤手机通过规模经济降低

成本和价格奠定了基础。

要求：

（1）从市场情况和资源能力两个方面，简要分析智勤手机实施成本领先战略的条件。

（2）从确定目标市场和设计营销组合两个方面，简要分析智勤手机的营销策略。

答案：

（1）市场情况：

①市场中存在大量的价格敏感用户。“消费者更多地关注产品价格。”

②产品难以实现差异化。“智能手机市场上国内中低端品牌与国际高端品牌的技术差距正逐步缩小。”

③购买者不太关注品牌。“智能手机市场上国内中低端品牌与国际高端品牌的技术差距正逐步缩小。”

④价格竞争是市场竞争的主要手段。“价格竞争开始成为市场竞争的主要手段。”

资源和能力：



①实现规模经济。“2011～2015 年智勤手机的销售量突飞猛进地增长，进而为智勤手机通过规模经济降低成

本和价格奠定了基础。”

②降低各种要素成本。“减少了昂贵的渠道成本。”

③提高生产率。“将手机硬件的研发和制造外包给其他公司，提高了生产率。”

④改进产品工艺设计。“为手机瘦身，把不需要的硬件去掉，把不需要的功能替换掉，简化框架结构设计，

使用低成本的注塑材质工艺等。”

⑤选择适宜的交易组织形式。“将手机硬件的研发和制造外包给其他公司，大大减小了智勤公司成立之初的

资金压力。”

⑥重点集聚。“将目标市场消费者的年龄定位在 25 至 35 岁之间。”

（2）从确定目标市场角度分析，智勤公司按照人口细分，把目标市场消费者的年龄定位在 25 岁至 35 岁之间；

目标市场的选择是集中市场营销。

从设计营销组合角度分析，智勤公司的营销策略是：

①产品策略。

“将目标市场消费者的年龄定位在 25 至 35 岁之间”；“智勤手机以其‘高性价比’走入大众视线”；“为

了既保证高性价比又不降低手机的产品质量，智勤公司为手机瘦身，把不需要的硬件去掉，把不需要的功能

替换掉，简化框架结构设计，使用低成本的注塑材质工艺等”。

②促销策略

“在营销推广方面，智勤公司没有使用传统的广告营销手段，而是根据消费者的不同类型，分别在智勤官网、

QQ 空间、智勤论坛、微信平台等渠道进行智勤手机的出售和智勤品牌的推广，在很大程度上采用粉丝营销、

口碑营销的方式”；“采用低价预订式抢购模式，这种先预定再生产的方式使智勤公司的库存基本为零”。

③分销策略

“开创了官网直销预订购买的发售方式，减少了昂贵的渠道成本，使智勤手机生产出来之后，不必通过中间

商就可以到达消费者手中。”

④价格策略

“智勤手机定价只有国际高端品牌的 1/3”；“为智勤手机通过规模经济降低成本和价格奠定了基础”。


