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营销活动策略－我们的竞争优势 
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营销活动 
模型  

客户使用行为研究 
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差异化营销 
活动策略 



• 制造企业可能会使用多种渠道 
– 以接触到不同的市场细分 

– 来提升销售或获取更大市场份额 

 

 生产商  
 消费者  零售商  

 

 消费者  生产商 

 生产商 
 消费者  零售商   批发商  

  生产商 
 消费者  零售商   批发商  

 代理  

1. 戴尔和玫琳凯 

2. 快速消费品或时尚  
    产品 

3. 传统产品 

4. 生产商没有销售团队 

营销活动策略－渠道销售流程研究 
（消费品销售渠道1） 



渠道类型 代表企业 特点 

1. 直接渠道 戴尔和玫琳凯 

1. 没有中间商 

2. 被所有的服务和一些消费品使用 

3. 生产商能控制质量和价格，不必付钱给中间商，并与他们的客户足够
接近。 

2. 生产商到零售商，
消费者 

快速消费品或 
时尚 产品 

1. 生产商直接卖给零售商，零售商（如沃尔玛）能购买大量的产品。 

2. 大多数被大宗产品使用，被额外的处理费用增加销售成本的产品使用，
被易腐货物或时尚产品等 必须尽快接触消费者的产品使用。 

3. 生产商到批发商，
零售商，消费者 

传统产品 
1. 传统渠道 

2. 当产品生产商管不过来，由许多零售商销售。 

4. 生产商到代理，批
发商，零售商，消费
者 

生产商没有 
销售团队 

1. 代理－功能中间商 通常没有产品所有权，但会得到生产商补偿性的佣
金。 

2. 总是被不贵的，经常购买的商品或季节性产品使用，或是由没有销售
团队的生产商使用 

营销活动策略－渠道销售流程研究 
（消费品销售渠道2） 



渠道类型 代表企业 特点 

1. 生产商到企业用户 重机械，飞机 
1. 通常被重机械，飞机或主要设备使用 

2. 允许生产商给客户提供专家和及时服务 

2. 生产商到代理中间
人，企业用户 

生产供应品 1. 通常被生产供应品，辅助设备，小工具，标准零部件生产商使用 

 

 生产商  
 企业客户  

代理中间人  

 企业客户  生产商 

营销活动策略－渠道销售流程研究 
（企业产品销售渠道） 



 

直复营销/
电子营销 

电子
商务 

目录营销 

自动售货机 
销售 

在线零售 

直邮营销 

电视直销 

电话营销 

直销 

电邮营销 

营销活动策略－渠道销售流程研究 
（无店铺零售形式） 



收到促销 

浏览网站，获取信息 

销售代表联系 

面对面会议 

批准报价，下订单 
收到订单履行通知 

跟踪订单发货 

网上再次订购 

服务查询 

营销活动策略－渠道销售流程研究 
（跨渠道客户互动） 


