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14.1 全球展望:今天銷售四億條薄荷口香糖--明
天可能有十億條

萊里(Wrigley)薄荷口香糖
在這個巨大的中國市場，如何能在最方便 的地點
。以價格適當的條件、做恰當的陳列，和 積極地
販賣等而使產品到達每一個消費者。至 少，這是
個理想。
現今西方國家的商品只能夠有效地到達中國 12億
個人口中的2億。
中國的供銷商主要是國家擁有的，並且很少有誘
因能使他們定位在某一個品牌上，更遑論知道要
怎麼做。
萊里努力的報酬是他們的薄荷口香糖在中國的市
場占有率高達91%。



薄荷口香糖

http://www.wrigley.com.cn

1989年在中國設立的獨資企
業，現為中國最大的口香糖
生產廠商。公司工廠於1991
年在廣州經濟技術開發區動
工興建，1993年正式投產. 

箭牌薄荷口香糖的演進

http://www.wrigley.com/wrigley/index.asp


行銷通路
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國際行銷通路

如果要達成銷售目標，必須能使產品以一個可負
擔的價格進入目標市場。如果不能克服供銷結構
內的不適當性，要使產品進入目標市場可能是很
昂貴的過程。打造一個積極而可靠的供銷通道，
也許是國際行銷者面臨最重要及最具挑戰的任務
。
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國際行銷通路

每一個市場都包含一個有許多通道的供銷網，它
的結構是獨特的並在短期內是固定的。在某些市
場, 供銷的架構是多層、複雜和困難的, 因此新加
入者很難滲透; 但在其他的市場中，除了在主要的
城市地區以外，只有極少專業中間商;而另外其他
的市場中，還有一種傳統和新興兩者動態混合發
展的供銷機構可用。

不管主要的供銷架構如何，從所有可用的選擇中
最能建構最有效行銷通道的行銷者，就具有競爭
的優勢。



行銷通路

行銷通路的根本任務就是在適
當的時間，把適當的產品送到
適當的銷售點，以利消費者購

買。

行銷通路是指商品和服務從
生產者轉移到經銷商，再由
經銷商轉移到消費者的行銷
網路。

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.marlows.com.au/images/supplychain.jpg&imgrefurl=http://www.marlows.com.au/logistics.html&h=203&w=144&sz=15&tbnid=YUrX0YpKhrgJ:&tbnh=98&tbnw=70&start=203&prev=/images%3Fq%3Dsupply%2Bchain%26start%3D200%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
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行銷通路

Distribution System – the series of 
institutions and functions linking 
manufacturers to markets



What is a Distribution Channel?

Set of interdependent organizations  
involved in the process of making a 

product or service available for use or 
consumption by the consumer or 

business user.

Set of interdependent organizations  
involved in the process of making a 

product or service available for use or 
consumption by the consumer or 

business user.



行銷通路



Set of interdependent 
organizations  involved in the 
process of making a product 
or service available for use or 
consumption by the consumer 
or business user.



以前人沒有什麼副食，
差不多每一家都會養豬
。而豬要配種時就需要
「牽豬哥」的人了。這
些牽豬哥的人很大牌，
要服侍的很好他才願意
來。來了又嫌床爛、有
蚊子，害人不知道怎麼
辦才好

牽豬哥

牽豬哥的徒步走了數十年後，隨
著交通工具進步，漸漸改以機車
代步，後來又轉變成以拼裝車或
貨車載運，愈來愈輕鬆。



化妝品銷售通路
專櫃通路

在各都會地區的百貨公司或在各連鎖系列店中以專櫃形式設
立者，並有專屬的美容師替顧客服務。專櫃通路的範圍主要
是包括設立在各百貨公司內的專櫃與設立於屈臣氏及在其他
商家內的專櫃通路。

開架式通路
產品的銷售方式屬開架式且有專屬專櫃位置，但沒有專人的
美容師在旁服務。開架式通路的範圍主要是包括在屈臣氏、
康是美、大型量販店與便利商店設架的化妝品通路。而專櫃
通路與開架式通路最明顯的不同就是在於專櫃通路有專櫃小
姐在旁的服務，而開架式通路沒有服務人員在旁說明與推
銷。

直銷通路
產品從廠商到消費者之間全靠人員的推銷銷售，未設有任何
陳列地點展示商品。直銷通路的化妝品主要包括如新、雅
芳、玫琳凱、伯慶等，均屬無店鋪直銷化妝品通路。



化妝品銷售通路- China



化妝品銷售通路-China
內 地 日 用 化 妝 品 市 場 的 銷 售 渠 道 主 要
有：超 市、批 發 市 場、百 貨 商 場、零 售 商
店 及 化 妝 品 專 賣 店。
近 年 專 業 美 容 化 妝 品 市 場 如 美 容 院、
理 髮 廳 及 美 容 學 校 等 發 展 迅 速，美 容
及 美 髮 產 品 消 費 亦 不 斷 擴 大。護 膚 產
品 是 專 業 美 容 化 妝 品 市 場 的 銷 售 熱
點，消 費 者 平 均 每 次 花 費 約 100-800 元
不 等。
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化妝品銷售通路- China
專 櫃 營 銷 是 化 妝 品 傳 統 銷

售 模 式 的 主 流，世 界 名 牌

化 妝 品 多 數 採 用 這 種 方 式

進 行 銷 售。

歐 萊 雅 公 司，在 中 國 各
大 城 市 已 設 立 近 300 個
品 牌 專 櫃，而 旗 下 的 美
寶 蓮，在 中 國 也 已 設 立
500 多 個 品 牌 專 櫃。

比 如 1991 年 成 立 的 北
京 資 生 堂 麗 源 化 妝 品
有 限 公 司，到 目 前 為 止
，已 在 全 國 各 地 百 貨
商 場 設 立 了 230 多 個 歐
珀 萊 品 牌 專 櫃；

http://www.lorealchina.com

http://www.shiseido.co.jp/b/story/html/open.htm
http://www.shiseido.co.jp/b/story/html/sto00012.htm


化妝品銷售通路- China
也 有 一 些 品 牌 採 用 開 設 專 賣 店 拓 展 業 務，
但 目 前 主 要 是 以 加 盟 店 為 主。做 得 最 成 功
的 非 “ 自 然 美 ” 莫 屬，其 他 的 還 有 “ 凱 麗 減
肥 ”、“ 香 山 瘦 身 ” 等 等。連 鎖 加 盟 店 被 公 認
為 投 入 最 少，見 效 最 快、成 功 率 最 高 的 營 銷
模 式。

目前凱麗減肥中心連鎖店，已
在中國在陸開辦了1600餘家之
多，遍佈於全國29個省、市、
自治區。直接效力於凱麗減肥
中心的專職員工15000餘名，
其中高級管理人員100余人。
凱麗的成長是根據：不減不收
費，凡體重下降4斤以下或瘦
腰4公分以下者不收費
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化妝品銷售通路- China

自然美連續多年來在上海競爭眾多之化
妝品牌中榮獲銷售冠軍，繼千禧年在上
海靜安區成立中國總部大樓之後，更陸
續在北京、廣州、重慶、成都、天津、
青島、福州、武漢、深圳、廈門、杭州
、蘇州、哈爾濱等等地成立子公司，目
前有2000多家分店、加盟及130多家百
貨專櫃。已成為中國大陸家喻戶曉的知
名美容品牌。

自然就是美
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化妝品銷售通路- China
直 營 專 賣 店 正 在 成 為 國 際 品 牌 化 妝 品 在 中
國 市 場 銷 售 的 主 要 形 式 之 一。由 於 直 營 專 賣
店 能 更 好 展 示 品 牌 形 象，保 障 服 務 管 理 質 量
的 優 勢，還 能 保 證 價 格 體 系 的 統 一 和 穩 定，
越 來 越 多 的 跨 國 化 妝 品 巨 頭 青 睞 這 種 營 銷
形 式。美 國 如 新 集 團 在 2003 年 上 半 年 宣 佈 計
劃 在 深 圳、上 海、江 蘇、浙 江、福 建、廣 州 等 省
市，連 續 擴 展 開 張 百 家 直 營 專 賣 店，並 在 3 年
至 4 年 時 間 裡，再 增 開 500 家。以 往 只 在 百 貨
店 化 妝 品 櫃 檯 看 到 的 日 本 資 生 堂 產 品，近 日
也 以 直 營 專 賣 店 的 形 象 出 現 在 中 國 的 化 妝
品 市 場 上。據 悉，到 2008 年 資 生 堂 計 劃 在 中
國 發 展 5000 家 直 營 店。



化妝品銷售通路- China
如新公司已在中國開設了超過 100 
家產品專賣店，雇用了 1,500 名銷
售代表銷售我們的產品。這些專賣
店使我們的銷售代表有機會向顧客
展示產品，並幫助顧客瞭解和感受
如新產品所提供的各種益處。
1998年，美國如新企業集團建立了
在華的獨資子公司：如新（中國）
日用保健品有限公司（如新（中國
））。截止2003年一月，如新公司
在華投資已逾8000萬美元，其中包
括設立兩個大規模科研開發設施、
二個擁有先進設備的生產設施，以
及在上海，江蘇，浙江，廣東和福
建等地開設的100多家零售專賣店
。



化妝品銷售通路- China

革 新 的 銷 售 渠 道 — — 藥 房。薇 姿 採 取 了 進 入
藥 店 銷 售 的 模 式 打 入 中 國 市 場，避 開 競 爭 風
險。薇 姿 自 1998 年 7 月 正 式 進 入 中 國 市 場
後，用 了 兩 年 時 間 在 全 國 200 多 家 大 型 藥 房
開 設 了 護 膚 專 櫃，發 展 速 度 驚 人。四 川 可 采
實 業 也 開 創 了 把 國 產 化 妝 品 擺 到 藥 店 裏 賣
的 成 功 先 例。可 采 最 初 資 金 不 足 50 萬 元，
2000 年，推 出 可 采 眼 貼 膜，進 軍 藥 店 營 銷。
2001 年 就 取 得 巨 大 成 就，僅 上 海 市 場 就 實 現
2,000 萬 元 營 銷 目 標。
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化妝品銷售通路- China
直 銷 在 中 國 內 地 是 一 種 比 較 特 殊 且 有
爭 議 的 銷 售 形 式。但 是 不 論 如 何，採 用
這 種 形 式 的 安 利、雅 芳 和 玫 琳 凱 都 在
中 國 市 場 上 取 得 了 比 較 大 的 成 功，尤
其 是 安 利 的 “ 紐 崔 萊 ” 系 列 產 品 在 非 典
後 極 度 熱 銷。雖 然 國 家 目 前 還 沒 有 出
臺 與 直 銷 相 關 的 法 律，但 是，據 說 安 利
仍 然 在 為 直 銷 正 名。同 時，安 利、雅 芳
等 也 開 始 在 走 “ 專 賣 店 ” 的 形 式 並 嘗 到
了 甜 頭，其 中 尤 以 雅 芳 的 步 伐 邁 得 最
快。目 前，雅 芳 在 中 國 已 有 5,000 多 家 授
權 產 品 專 賣 店。



化妝品銷售通路- China

经过9年多的发展，安利（中国）已颇
具实力，名列2003年“中国日用化学品
行业20强”第2位；2003年缴纳税款22亿
元人民币；2003年6月，在《财富》（
中文版）“最受赞赏的外商投资企业”评
选中，安利（中国）位列综合评价最
佳的公司第27位。2003年，安利（中
国）销售额更突破100亿元人民币。



手機品牌廠商 系統業者

Nokia
Motorola
Alcatel

Sony-Ericsson
Siemens
Philips
BENQ

OK-Wap
Samsung
DBTEL

手機代理商

神腦國際
聯強國際
全虹通訊
震旦通訊
台灣電店

中華電信
台哥大

遠傳電信
和信

系統業者門市

個人獨立門市

手機連鎖通路

其他通路
區域盤商

台
灣
消
費
者

大
陸
、
東
南
亞
消
費
者

行動電話銷售通路

區域盤商依
然有生存空間



手機品牌廠商 系統業者

Nokia
Motorola
Alcatel

Sony-Ericsson
Siemens
Philips
BENQ

OK-Wap
Samsung
DBTEL

手機代理商

神腦國際
聯強國際
全虹通訊
震旦通訊
台灣電店

中華電信
台哥大

遠傳電信
和信

系統業者門市

個人獨立門市

手機連鎖通路

其他通路
區域盤商

台
灣
消
費
者

大
陸
、
東
南
亞
消
費
者

行動電話通路未來發展

三線品牌
大陸品牌
韓系品牌

區域盤商 店頭

高毛利導向 高毛利



行動電話通路未來趨勢(一)

• 系統業者持續發展直營店與加盟店以推廣加
值服務,並為進入3G時代作好準備

• 系統業者發展旗艦店作為教育消費者及加值
服務之推廣、展示與零售功能

• 系統業者會選擇忠誠代理商形成緊密結合,故
代理商必須展現立場,擇一系統業者進行互補
性合作

http://images.google.com.tw/imgres?imgurl=http://myweb.hinet.net/home4/c3c/Smart3.jpg&imgrefurl=http://myweb.hinet.net/home4/c3c/c%26mobil.htm&h=240&w=240&sz=6&tbnid=RoBKMgBd1bsJ:&tbnh=104&tbnw=104&start=3&prev=/images%3Fq%3D%25E8%25A1%258C%25E5%258B%2595%25E9%259B%25BB%25E8%25A9%25B1%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8


行動電話通路未來趨勢(二)

• Vendor掛招通路與系統業者封閉通路將成為
為二大主流通路，如：台灣大哥大加盟店、
V@SS、中華電信直營窗口、亞太寬頻店…及
各Vendor掛招通路

• 現有開放通路之連鎖店家面臨系統業者忠誠
選擇,將作選邊與表態

• Vendor掛招通路有機會與系統業者合作

http://images.google.com.tw/imgres?imgurl=http://myweb.hinet.net/home4/c3c/Smart3.jpg&imgrefurl=http://myweb.hinet.net/home4/c3c/c%26mobil.htm&h=240&w=240&sz=6&tbnid=RoBKMgBd1bsJ:&tbnh=104&tbnw=104&start=3&prev=/images%3Fq%3D%25E8%25A1%258C%25E5%258B%2595%25E9%259B%25BB%25E8%25A9%25B1%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8


行動電話通路未來趨勢(三)

• 店頭門市傳統之銷售角色比重將降低，而加值
服務教育與推廣之重要性將大為提昇

• 代理商必須扮演加值服務的導師，負責店頭門
市加值服務功能的教育訓練,而物流供貨及提
供維修服務的重要性將降低

• 消費者喜新厭舊及手機生命週期的縮短，將使
得保固外的維修服務重要性降低,，預估換機
週期將由12~18個月降為9~12個月

http://images.google.com.tw/imgres?imgurl=http://myweb.hinet.net/home4/c3c/Smart3.jpg&imgrefurl=http://myweb.hinet.net/home4/c3c/c%26mobil.htm&h=240&w=240&sz=6&tbnid=RoBKMgBd1bsJ:&tbnh=104&tbnw=104&start=3&prev=/images%3Fq%3D%25E8%25A1%258C%25E5%258B%2595%25E9%259B%25BB%25E8%25A9%25B1%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8


行動電話通路未來趨勢(四)

• 二線、三線手機搭配區域盤商,以高毛利導向
的推力，將搶食部分市場佔有率

• 二、三線手機的引進台灣市場將隨韓系Design 
House增多及大陸手機開放而有機會形成眾多
品牌分食台灣市場

• 系統業者手機製造商開始合作發展該系統獨特
之客製化手機
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Why are Marketing Intermediaries 
Used?

The use of intermediaries results from their 
greater efficiency in making goods available to 
target markets.
Offers the firm more than it can achieve on its 
own through the intermediaries:

Contacts,
Experience,
Specialization,
Scale of operation.

Purpose: match supply from producers to demand 
from consumers.



A Distributor Reduces the Number of 
Channel Transactions





ContactContact

FinancingFinancing

InformationInformationRisk TakingRisk Taking

PromotionPromotion

MatchingMatchingNegotiationNegotiation

Physical
Distribution
Physical

Distribution

These Functions Should be Assigned to the Channel 
Member Who Can Perform Them Most Efficiently and 

Effectively. 

Distribution Channel Functions



Distribution System Management

Channel Functions:
research

promotion
market contact

assortment
physical distribution

financing
risk taking

negotiation
storage



聯強國際通路經營策略

聯強本身並未親自經營任
何一家銷售門市，然而國
內有卻有上萬家資訊、通
訊經銷商販售著來自聯強
的各種商品

http://www.synnex.com.tw/



聯強國際通路經營策略

產業發展可以分成三個階段：萌芽期、成長期與
成熟期，這三個時期以技術、生產和通路為主
軸，

也就是說產業剛開始發展，技術的取得是最重要
的，然後加強生產的工具和流程設計，以配合大
量生產，

然後進入成長期，在產生大量的成品後，如何的
配送到客戶手中，必須考慮配送的成本、速度等
因素，此時通路的發展就更顯出他的重要。



產品生命週期

萌芽期

成長期

成熟期

技術主軸 通路主軸生產主軸



聯強國際通路經營策略

傳統代理商的作法和後遺症

通路發展的前身使採用代理商的模式，著重
在代理權的取得，代理商為了降低成本、提升業
績和佔有庫存，常常必須大量進貨，因此導致塞
貨的情形相當嚴重，衍生出來的問題是：跌價補
差額、庫存預測失控、不敢調價和不敢推出新產
品。另外在貨品維修方面，代理商為了節省費
用，採取消極維修的態度，導致經銷商只好自行
維修，低效率、低品質和遲緩的維修，消費者只
好繼續忍受下去。



產品
資訊電腦：電腦週邊、耗材配件、儲存裝置、電腦軟體。
流行通訊：手機產品、系統門號、其他產品。
數位產品：掌上型電腦PDA、智慧型行動電話、電子字典、

數位錄音器、MP3隨身聽、數位投影機等。
IC零組件：個人電腦組件如、中央處理器、記憶裝置。
網路寬頻：ADSL、 伺服器、列印伺服器、網路卡、網路

連線配件、數據機。

代理品牌包括Intel、Microsoft、IBM、HP、Seagate、
Nokia、Motorola、Ericsson等270個全球領導品牌及600萬
種以上的產品，為提供「多品牌」與「多產品」的開放式
通路商。



補貨超市

產品工具書
聯強全省現在共有１２０００的家經銷商，每個
月光是印製補貨超市就必須印製１５０００本，
每家經銷商於月初會收到聯強透過郵局寄出的刊
物，但若經銷商覺得一本工具書不夠，聯強為避
免社會資源浪費，提供經銷商以單本購買的方式
向聯強採買，一本補貨超市的經銷商建議售價為
２５０元未稅。補貨超市是經銷商行銷最佳的行
銷守則。



接單流程
• 提供「9~20」 即時報價，經銷商 Call in 進來，內勤

業務接電話，直接線上查詢銷貨系統跟客戶報價及確認
有無貨品，有貨直接Key in 訂單出貨，沒有庫存時於
同 一系統馬上查詢有無替代品. 有則直接Key in 訂單
出貨，沒有庫存時問客戶要不要等？到貨時再行通知出
貨。

• 物流覆蓋率為90% ，一天到貨三次，分別為11 、
16 、 20點前。



備貨 Call In

發票

經銷商

自動化倉儲

聯強的web 
www.synnex.com.tw

維修品

配送

維修品

配送

運交車

接單暨配送流程圖

總部 In-house-Sales



客流量
聯強目前接單中心共有一百六十位內勤業務員
﹙In-House-Sales﹚，平均每天要接一萬二千多通
來自客戶的詢價電話，其中，平均每三．五通電話
就能順利完成一筆交易，試想一個In-House-Sales
平均一天要接聽７５通電話，達成率為0.28%，若
一通電話能控制在３~５分鐘，相對達成率亦會提
高。



配送機制
據點-台北總公司、林口運籌中心、台中銷售暨運籌中心、

高雄銷售暨維修中心，據點大多設在台灣的西岸，而東
岸及外島未來將陸續增設。

車輛-聯強共有106輛運交車，北部59輛、中部26、南部21
持續增加中。車體本身為3.5噸，全台唯一能進山洞的
貨車。

次數-運交車平均一天覆蓋三次，東岸因為尚未設點，北部
須肩負宜蘭及花蓮，南部肩負台東，因東岸地理狹長所
以覆蓋機制為一天一趟的覆蓋率。

運交車從運籌中心載滿貨送到經銷商處卸貨，並將待維修
的物品取回，而此舉亦是增加運交車的使用率且增加服務
價值、降低空車成本。



運交車



全省服務中心據點
台北士林站 台北民生站 台北光華站 台北和平站

三重重陽站 永和中正站 板橋忠孝站 中壢中正站

桃園中正站 基隆愛五站 新竹四維站

中區 台中大雅站 台中南屯站 豐原三民站 彰化中正站

台南勝利站 屏東民生站 高雄光華站 高雄名誠站

鳳山光遠站 嘉義林森站

南區

北區



導引善性循環經營策略

客戶數增加

物流專車

維修取送

多品牌

客戶數增加

多產品類別

訂單金額增加

物流成本降低

取送成本降低

價格競爭力提昇

多領域產品

多通路

複合式通路綜效



聯強國際通路經營策略



7P
1. 產品策略﹙Product﹚– 少量多樣。

2. 價格策略﹙Price﹚– 不競削。

3. 通路策略﹙Place﹚– 開放式。

4. 推廣策略﹙Promotion﹚– 加值不加價。

5. 速度﹙Speed﹚– 覆蓋頻率高。

6. 顧客信用﹙Payment﹚– 完成所託。

7. 人員﹙People﹚– 強化員工競爭力。
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Strategy Decision Areas in Place

Type of
channel

Type of 
physical distribution

facilities needed

How to manage
channels

Middlemen/
facilitators needed

Degree of market
exposure desired

IndirectDirect

Place objectives

Customer
service

level desired



Number of Channel Levels



Alternative
Marketing
Channels

TYPES OF MARKETING CHANNELSTYPES OF MARKETING CHANNELSTYPES OF MARKETING CHANNELS



消費市場的通路結構

生產廠商 代理商 批發商 零售商 最終顧客

生產廠商 批發商 零售商 最終顧客

生產廠商 零售商 最終顧客

間接通路

生產廠商 最終顧客

直接通路

自動販賣機、直銷、直效行銷(郵購、
型錄、電話、電視購物、網路購物)…

萬客隆、家樂福等量販店

進口
商品

傳統超市



行銷管理 楊子青
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Why a Firm May Want to Use Direct Channels

Greater ControlGreater Control

Lower CostLower Cost

Value added subsequent to 
production process

Value added subsequent to 
production process

Direct contact with
Customer Needs

Direct contact with
Customer Needs

Quicker Response or
Change in Marketing Mix

Quicker Response or
Change in Marketing Mix

Suitable Middlemen Not
Available

Suitable Middlemen Not
Available

Some
Reasons
for Choosing
Direct Channels

Some
Reasons
for Choosing
Direct Channels
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Managing Channel Relationships

Role of Channel Captain

Common Objectives

Conflict Handling

Whole-Channel Product-
Market Commitment

Choosing the Type of 
Relationship

Key
Issues in
Channel

Management
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通路整合

供應鏈管理(Supply Chain Management)
在通路成員間建立一種長期合夥關係，使他們
形成一種供應鏈

目的：減少無效率、降低庫存成本、刪除整個
行銷通路重複的部份，進而創造競爭優勢

水平行銷系統(HMS)
整合行銷通路中的同一層級，又稱共棲行銷

實例︰中部三家衛生紙製造廠共組一家公司，負責
配銷其衛生紙，並採用相同品牌

垂直行銷系統(VMS)
整合兩個以上不同行銷通路階層內的成員
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垂直行銷系統的類型

所有權式VMS
單一公司擁有，並控制通路中大部分的成
員，主要是來自垂直整合的結果

Ex: 大同公司之家電由自營的服務站銷售

管理式VMS
對整個通路體系的控制並非來自所有權，而
是某通路成員在通路中擁有超大規模的力量

大製造商常能獲得批發商與零售商合作

契約式VMS
基於法律的合約基礎下，來規範成員的權利
與義務，例如麥當勞、統一超商的加盟體系



Conventional Distribution Channel 
Vs. a Vertical Marketing System
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Vertical Marketing Systems

Characteristics

Type of channel

Little or
none

Some to 
good

Fairly good
to good Complete

None
Economic 
power and 
leadership

Contracts
One 

company 
ownership

Typical 
“inde-

pendents”
McDonald’s FlorsheimGeneral 

Electric

Amount of 
cooperation

Traditional
Vertical marketing systems

Administered Contractual Corporate

Control maintained 
by

Examples



Corporate VMS
Common Ownership at Different 
Levels of the Channel i.e. Sears

Contractual VMS
Contractual Agreements Among

Channel Members i.e Western Auto

Administered VMS
Leadership is Assumed by One or

a Few Dominant Members i.e. Kraft

Degree of 
Direct 
Control

Types of Vertical Marketing 
Systems



Contractual
VMS

Contractual
VMS

Retailer
Cooperatives

Retailer
Cooperatives

Franchise
Organizations

Franchise
Organizations

Wholesaler Sponsored
Voluntary Chain

Wholesaler Sponsored
Voluntary Chain

Service-Firm-
Sponsored Retailer
Franchise System

Service-Firm-
Sponsored Retailer
Franchise System

Manufacturer-
Sponsored Wholesaler

Franchise System

Manufacturer-
Sponsored Wholesaler

Franchise System

Manufacturer-
Sponsored Retailer
Franchise System

Manufacturer-
Sponsored Retailer
Franchise System

Corporate
VMS

Corporate
VMS

Administered
VMS

Administered
VMS

Types of Vertical Marketing 
Systems Vertical Marketing 

Systems (VMS)
Vertical Marketing 

Systems (VMS)



Innovations in Marketing Systems
Horizontal Marketing 

System
Two or More Companies 

at One Channel Level 
Join Together to 

Follow a New 
Marketing Opportunity.

Example:

Banks in Grocery Stores

Horizontal Marketing 
System

Two or More Companies 
at One Channel Level 

Join Together to 
Follow a New 

Marketing Opportunity.

Example:

Banks in Grocery Stores

Hybrid Marketing 
System

 A Single Firm Sets Up 
Two or More Marketing 

Channels to Reach 
One or More Customer 

Segments.

 Example:

 Retailers, Catalogs, 
and Sales Force

Hybrid Marketing 
System

 A Single Firm Sets Up 
Two or More Marketing 

Channels to Reach 
One or More Customer 

Segments.

 Example:

 Retailers, Catalogs, 
and Sales Force



Hybrid Marketing Channel 



Hybrid Marketing Channel
迪士尼公司發展多重管道的表現值得稱道。凡是
一般人尋求家庭娛樂的地方，像是電影院、網際
網路、主題公園、電視、書店和零售商店，都有
迪士尼的蹤影 .
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Hybrid Marketing Channel
艾迪‧鮑爾(Eddie Bauer)服
飾用品公司是一個例子：消
費者能夠透過郵購目錄、電
腦網站
(www.eddiebauer.com)，或
是六百多家門市部，購買艾
迪‧鮑爾的產品。

艾迪‧鮑爾執行長佛希(Rick 
Fersch)說，只透過一個管道
採購的顧客，通常一年花三
百至五百美元，可是這三種
管道都使用的顧客，通常一
年花八百至一千美元。



Hybrid Marketing Channel-完全行銷通路

大多數產品需要「硬管道」來完成交易，或是提供具體
方式，讓消費者對產品或服務得到具體經驗。所謂的硬
管道意謂著實際場所，例如零售店、貨架空間、機場、
聯邦快遞或DHL的送貨上門服務，或是汽車代理商。這
是讓顧客能夠觸摸或感覺產品、感受某種服務，或在協
助下做選擇的地方。

在另一方面， 「軟管道」主要是資訊服務。今天的顧
問公司即扮演軟管道的角色，為客戶挑選和統合各種軟
體組合，以提供完整的解決方案。網際網路也是一種軟
管道，能夠提供資訊，以及軟體、音樂和書籍等數位內
容。

同時使用硬管道和軟管道的企業，必須把這些不同管道
加以統合。

http://www.bookzone.com.tw/event/total_access/read_1.asp


Changing Channel Organization

A Major Trend is Toward 
Disintermediation Which Means that 
Product and Service Producers are 

Bypassing Intermediaries and Going 
Directly to Final Buyers or That New 
Types of Channel Intermediaries are 

Emerging to Displace Traditional 
Ones.
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常見的通路問題

1、代理商、經銷商頻繁違反協議：竄貨（本應在A地
銷售的產品被賣到B地）、不按協定付款、低價拋

2、經銷商與廠商業務代表聯合欺騙廠商，無限要求鋪
貨（即先期墊付金）；

3、銷售終端資訊回饋滯後。當廠商產品品種規格繁多
時，無法及時瞭解品種結構在時間上與細分市場結構
的對應關係，往往要等到幾個月之後才能大體知道哪
一品種規格在某一細分市場銷售較好；

4、行銷通路存貨積壓嚴重，造成巨大的資金沉澱；

5、駐外銷售辦事處、銷售分公司及其銷售代表難以管
理控制，區域市場承包制弊端叢生等等。



行銷通路屬於供應鏈

在“以消費者為核心”的行銷思想指導下，行銷通
路是指圍繞消費者建立起來的服務體系，它由
消費者、零售商、經銷商、代理商、專門服務
機構、展示機構、銷售代表、服務代表、倉儲
運輸機構及廠商等組成。

行銷通路的根本作用在於三個方面：產品、服
務和資訊溝通，它通過物流、資金流、資訊流
三者的協調運行來實現廠商的市場目標，這也
正是供應鏈思想的精髓。

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.colby.com.au/Library/images/054b.jpg&imgrefurl=http://www.colby.com.au/applications/e-b_supp_solutions.htm&h=285&w=243&sz=19&tbnid=YxfDj-CnrlsJ:&tbnh=109&tbnw=93&start=53&prev=/images%3Fq%3Dsupply%2Bchain%26start%3D40%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN


行銷通路屬於供應鏈

供應鏈思想認為：廠商從採購原材料到向最
終消費者提供產品，是一個環環相扣的服務
鏈，這一服務鏈沒有企業內部資源和外部資
源的區分，每一環節都是基於同一個“以消費
者為核心”戰略利益目標的相互合作關係。

未來的市場競爭將是供應鏈之間的競爭，行
銷通路僅是供應鏈中從廠商到消費者的這一
部分。行銷通路中鋪貨失控、竄貨、資金沉
澱等等問題的出現都是因為沒有秉持共同合
作、服務最終消費者的原則。

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.cerqa.com/Cerqa/assets/imgs/contentCenterCorp3.gif&imgrefurl=http://www.cerqa.com/pages/corpAbout.asp&h=198&w=239&sz=19&tbnid=EeOlJNtbGhQJ:&tbnh=86&tbnw=103&start=60&prev=/images%3Fq%3Dsupply%2Bchain%26start%3D40%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN


行銷通路屬於供應鏈



行銷通路屬於供應鏈



Raw Materials ConsumerRetailerWholesalerManufacturerSupplier

Supply Chain (traditional) Distribution Channel

Value Chain = Integrated Logistics = Supply Chain (redefined)

Traditional Definition and Redefinition of the Supply Chain 

Flow of products, information and finance



行銷通路屬於供應鏈

如果我們能將上述行銷通路看作供應鏈，
結局將大不一樣。廠商和各中間機構將是
合作夥伴關係，基於共同服務于消費者的
原則，專注于協力開拓市場，屬於一種共
贏的模式。

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.carlstumpf.com/cpim%2520supply%2520chain%2520logo.jpg&imgrefurl=http://www.carlstumpf.com/Supply%2520Chain%2520Certification/CPIM/CPIM%2520Home.htm&h=294&w=326&sz=32&tbnid=F4P-9DsNgBsJ:&tbnh=102&tbnw=113&start=21&prev=/images%3Fq%3Dsupply%2Bchain%26start%3D20%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN


行銷通路屬於供應鏈



14.2 供銷通路的架構

14.2.1 進口導向的供銷架構 450
賣方市場，

14.2.2 日本人的供銷架構 452
非關稅障礙，多層專門中間商，通路由製造商控制，獨特文化所塑造商業
哲學，法律保護小型零售商

14.2.3 趨勢 :從傳統到現代的通路架構 458
折扣店，直接採購，網路

日本消費者—品牌，服務 價格競爭
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14.2.1 進口導向的供銷架構
主要於開發中國家:
仰賴進口

進口商將有限的產品,以高價賣給較富裕的顧客
.是一個賣方市場.
通路較簡單.較短. 進口商肩負大部份的行銷工
作(而非由獨立機構負責廣告.行銷研究…工作)
目前世上已較少有此種結構.
一個國家於經濟發展過程中可能於不同地區有
不同通路結構
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14.2.2日本人的供銷架構

高密度的中間商

通路控制

商業哲學

大規模的零售商店法律和其後繼者

日本供銷制度的變化

日本由於經濟不景，消費者趨向購買「物有
所值」的產品，因此轉向折扣店、超級市場
、100元店、大型綜合商店（GMSs）及專門
店購物。

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.silverserver.co.at/USE/tokyo/kabuki.jpg&imgrefurl=http://www.silverserver.co.at/USE/tokyo/tokyo.html&h=768&w=1024&sz=104&tbnid=f1aZE6EcxDAJ:&tbnh=112&tbnw=149&start=85&prev=/images%3Fq%3DKabuki%26start%3D80%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN


4 Features:
– 1.  High density of middlemen
– 2.  Channel control

– Everyone in channel is tied to manufacturers 
thru such things as:  inventory financing; 
cumulative rebates, merchandising returns 
and promotional support

– 3.  Business Philosophy
– 4.  Large-scale retail store law and its 

successors
– Most in Japan and in the U.S. see the 

Japanese distribution as a “major non-tariff 
barrier”
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日本人的供銷架構-高密度的中間商

眾多的大盤商.中間商.零售商, 以應付日本消費
者特性-小量但採購頻繁.
消費性產品有時會通過三.四層中間商, 最後才
到消費者手中 (主要大盤商→次級大盤商→區
域大盤商→地區大盤商→零售商→消費者).
許多產品,如食物等,皆是透過小型零售店銷售

進年來由於經濟因素等影響,小型零售店漸減,
而由較大型的折扣店,專門店取代.
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日本顧客哲學

協調和友誼

顧客

品牌忠心

服務與品質超過價格

時常而小量購買
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http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.poole-associates.com/kabuki.jpg&imgrefurl=http://www.poole-associates.com/Kabuki%2520Club.htm&h=469&w=300&sz=48&tbnid=E_dO1uYiql0J:&tbnh=123&tbnw=79&start=27&prev=/images%3Fq%3DKabuki%26start%3D20%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.lightbrigade.demon.co.uk/Images/Image%25201.jpg&imgrefurl=http://www.lightbrigade.demon.co.uk/&h=307&w=190&sz=22&tbnid=qwj-UGldWTEJ:&tbnh=111&tbnw=69&start=84&prev=/images%3Fq%3DKabuki%26start%3D80%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://slcdj.org/~b/mirror/curtains/kabuki.jpg&imgrefurl=http://slcdj.org/~b/mirror/curtains/&h=328&w=197&sz=25&tbnid=LW7cxOyMTwoJ:&tbnh=113&tbnw=68&start=118&prev=/images%3Fq%3DKabuki%26start%3D100%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
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美國和日本供銷通路之間的比較

汽車製造商

聯合零件製造商

獨立的零件製造商 獨立的零件製造商

汽車製造商 批發商 特別的代理商

汽車經銷商

次一層汽車經銷商

合作的銷售公司 第二層的批發商

零售商

大型使用者
加油站

汽車維修廠

最終使用者

日本汽車零件流程



美國和日本供銷通路之間的比較

SOURCE: McKinsey industry studies

製造商 倉儲供銷商 批發商採購
集團

Jobber

大量供銷商

維修專門業者

美國汽車零件流程

51%

10%

18%

第一通路

第二通路

Installer Customer

21%

14-4



日本人的供銷架構-通路控制

透過一些措施與誘因,將製造商與大盤商及下游
通路成員緊密結合.廠商更藉由此些措施與誘因,
將競爭對手排除在外.
大盤商提供下游通路成員許多服務:

存貨融資-票期好幾個月

折扣-視訂貨數量.付款情形.銷售目標達成度.參與促
銷活動…而給予折扣

退貨政策-所有未售出之商品皆可退回給製造商

促銷支援-提供訓練.廣告素材.店內展示…支援

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://neilgaiman.net/images/G1294-600.gif&imgrefurl=http://neilgaiman.net/fellow.html&h=600&w=562&sz=175&tbnid=2Ixk1EftIuAJ:&tbnh=132&tbnw=124&start=151&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D140%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.he.net/~brumley/tour/dining/atlanticbeer1.jpg&imgrefurl=http://www.he.net/~brumley/tour/dining/&h=240&w=320&sz=17&tbnid=e6_XjLR5VqwJ:&tbnh=84&tbnw=112&start=162&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D160%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://dspace.dial.pipex.com/town/pipexdsl/p/apuz21/finchley/images/finch02.jpg&imgrefurl=http://dspace.dial.pipex.com/town/pipexdsl/p/apuz21/finchley/finchley01.htm&h=193&w=285&sz=26&tbnid=9NS7H_dsqlMJ:&tbnh=74&tbnw=109&start=177&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D160%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.kias.re.kr/en/local_info/img/store.gif&imgrefurl=http://www.kias.re.kr/en/local_info/campus_facilities.jsp&h=265&w=410&sz=86&tbnid=7jsDpAjMmzYJ:&tbnh=78&tbnw=120&start=198&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D180%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.nebraskacorn.org/images/trt/itoyokado1.jpg&imgrefurl=http://www.nebraskacorn.org/abo/trt/ito_yokado.html&h=480&w=640&sz=57&tbnid=NQmiw3J6fr8J:&tbnh=101&tbnw=134&start=232&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D220%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.menchankotei.com/eng/ony/images/store.jpg&imgrefurl=http://www.menchankotei.com/eng/ony/index_E.asp&h=150&w=170&sz=11&tbnid=bkjh_S2f7IoJ:&tbnh=82&tbnw=92&start=287&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D280%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.tribuneindia.com/2000/20000715/wine.gif&imgrefurl=http://www.tribuneindia.com/2000/20000715/biz.htm&h=200&w=274&sz=47&tbnid=g0kpk4-iZWcJ:&tbnh=79&tbnw=108&start=261&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D260%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN


日本人的供銷架構-商業哲學

通路成員除了於經濟上緊密連結,於生意上高度
互賴外, 亦強調關係的重要性. 此種商業哲學強
調忠誠.合諧.與友誼.
只要雙方有利可圖,此種關係是長期且很難突破
的.
也由於此,而缺乏競爭,缺乏效率,使日本物價甚高,
日本國民所得雖高於美國,然若考慮物價因素,則
美人仍高過日人.
降價空間大, 此亦是折扣店興起的原因之一.

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.bento.com/pix/se03.jpg&imgrefurl=http://www.bento.com/phgal1.html&h=240&w=320&sz=22&tbnid=sqB0pNBO8EIJ:&tbnh=84&tbnw=112&start=266&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D260%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.bento.com/pix/se04.jpg&imgrefurl=http://www.bento.com/phgal1.html&h=240&w=320&sz=23&tbnid=TaO3obzOdPQJ:&tbnh=84&tbnw=112&start=265&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D260%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.bahraintourism.com/yumyum/gif/store.jpg&imgrefurl=http://www.bahraintourism.com/yumyum/teriyaki.htm&h=241&w=350&sz=44&tbnid=HRR4QL7OoHQJ:&tbnh=79&tbnw=114&start=269&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D260%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.asakusa-e.com/shop/soroban.gif&imgrefurl=http://www.asakusa-e.com/dentokoge/ya.htm&h=205&w=180&sz=37&tbnid=if8OK3OT4_EJ:&tbnh=99&tbnw=87&start=368&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D360%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.sinchijudokan.com/graphics/judogis/japan_store_3.jpg&imgrefurl=http://www.sinchijudokan.com/06judogis.html&h=232&w=350&sz=28&tbnid=nFOeAiTV5eMJ:&tbnh=76&tbnw=114&start=4&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.animextreme-inc.ca/imgs/store-03.jpg&imgrefurl=http://www.animextreme-inc.ca/location.html&h=450&w=600&sz=65&tbnid=2GxkA6Pj1KwJ:&tbnh=99&tbnw=132&start=31&prev=/images%3Fq%3Djapanese%2Bstore%26start%3D20%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
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日本人的供銷架構-大型零售商店法律

保護小零售商

500 平方公尺 (5,382 平方英呎)
要有轄區內的政府及工業部批准才能:

建立
擴張
營業到傍晚以後
改變每月公休的日子

當地零售商必須一致批准計畫

為了批准，日以繼年
日本的超級市場- 10 年
美國的玩具反斗城- 3 年

Licenses required to operate
Full Service Store - 39 Licenses need approval

於國外壓力下, 此法已於
2000年被 “大型零售店
設立地點法” 取代.

http://www.toysrus.de/index.php?mapid=1&PHPSESSID=2205cc18d3b53d6a5012e08c2af9c89b


日本人的供銷架構-大型零售商店法律

http://www.toysrus.co.jp
/ 日本玩具反斗城花了3 年才拿到准許設

立核可營業證,目前於日本則有145家分
店.是日本最大的玩具零售公司.日本百
貨公司為了反擊其擴張, 曾破天荒的推
出玩具折扣促銷活動.

http://www.toysrus.co.jp/


日本供銷制度的變化

日本供銷制度的
變化:
折扣專門店於日
本各處興起.
Kojima 消費性電
子折扣店直接向
世界各國採購.

憑Kojima與GE的關係, 
使其GE冰箱的售價僅
是一般的 1/3. 



日本供銷制度的變化

“迅銷＂及UNIQLO的內在涵義：公司名稱是FAST 
RETAILING，包含了很多特別的含義。

FAST[迅速] + RETAILING[零售]體現了如何將顧
客的要求迅速商品化、如何迅速提供商品這一企業
根本精神，也表達了我們期望成為擁有速食文化這
一世界通用理念的零售企業界之不可動搖的信念。
這個理念是指通過全世界統一的服務、以合理可信
的價格、大量持續提供任何時候、任何地方、任何
人都可以穿著的服裝。因此我們擁有獨特的商品策
劃、開發和銷售體系，從而實現店鋪運作低成本化
。

UNIQLO的全名是UNIQUE CLOTHING 
WAREHOUSE，它的內在涵義是指通過摒棄了不必
要裝潢裝飾的倉庫型店鋪，採用超市型的自助購物
方式，以合理可信的價格提供顧客希望的商品。

傳統零售業逐漸被專門店
.超市.折扣店.及便利商店
取代.迅銷 (Fast Retailing)
是一個平價的休閑服飾連
鎖店. 強調以低價供應高
品質服飾. 公司由產品設
計.生產.至通路皆管控; 除
去中間人,節省成本.



日本供銷制度的變化

便利商店也為日本零售業注
入改革之氣. 利用網路, 使消
費者能繳費.購票.購CD…
該公司於日本共有8000家店.
目前正與7dream公司合作. 
7dream希望打破原先日人宅
配的習慣, 而到附近的7-11付
款取物.

http://www.sej.co.jp/index.html
http://shop.7dream.com/default.asp
http://shop.7dream.com/find/syst/ban/ban_01.asp


日本供銷制度的變化

銀座店
傳統的日本百貨公司正開始面臨折扣店
的挑戰.

百貨公司是日本最早的”大公司”,孕育了
日本的銀行及其後的集團企業. 一般的
折扣店可以較低的價格,銷售同樣高品質
的產品.百貨公司的銷售於1992至1995年
間,連續45個月衰退; 其後又因政府提高
貨物稅而繼續衰退.

http://www.mitsukoshi.co.jp/
http://www.mitsukoshi.co.jp/mailclub/ginza.html


世界流通業的趨勢
改變的壓力來自內
外, 而其中之一則為
全球化. 

隨著跨國企業的攻
城掠地,也將”折扣
店”.”自助式”.”超市
”.”量販”及”電子商
務”…等觀念帶到世
界各地, 而對當地通
路產生影響.

http://www.walmart.com/
http://shop.avon.com/avonshop/
http://shop.avon.com/avonshop/
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.moda.hr/novosti/24_11_02_01_46/avon.jpg&imgrefurl=http://www.moda.hr/clanak.asp%3Fkveri%3D24_11_02_01_46&h=425&w=600&sz=37&tbnid=mq0fqUd9hs8J:&tbnh=94&tbnw=132&start=1&prev=/images%3Fq%3DAVon%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8
http://www.llbean.com/?feat=gn
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.toggler.com/lands.jpg&imgrefurl=http://www.toggler.com/howto.html&h=71&w=250&sz=13&tbnid=oymhRKBOcY0J:&tbnh=30&tbnw=105&start=8&prev=/images%3Fq%3Dland%2527s%2Bend%2Blogo%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.aba.com/NR/rdonlyres/330260B1-3E59-11D5-AB81-00508B95258D/27508/landsend997.gif&imgrefurl=http://www.aba.com/about%2Baba/ap_main.htm&h=50&w=70&sz=3&tbnid=YKrb2hGaud0J:&tbnh=47&tbnw=65&start=5&prev=/images%3Fq%3Dland%2527s%2Bend%2Blogo%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8
http://www.llbean.co.jp/webapp/wcs/stores/servlet/ShowCatalogReq?cat_id=UH&storeId=1&catalogId=1&langId=-1&catreqaddr=Z
http://www.wal-martchina.com/english/index.htm


世界流通業的趨勢-歐洲

英國的Sainsbury與法國.比利時.義大
利超市結成策略聯盟, 提高採購議價
力,並分享經驗,以攫取歐盟帶來的機
會,及因應美國零售業的挑戰.

美國零售業大舉進攻歐
洲市場, 迫使歐洲各國的
零售業與其它歐洲或非
歐洲國家的企業合併,而
成立泛歐集團.

家樂福與其最大的競爭對手
Promodes合併,而全球競爭. Costco
進入英國市場,因為該國的零售利
潤 7-8%(於美國只有2.5-3%)

http://www.carrefour.fr/
http://perso.wanadoo.fr/docks/index.html
http://www.costco.com/Home.aspx


世界流通業的趨勢-歐洲

美國的大型零售商挾其競爭
優勢進軍全球

雖然友善的服務.低價.產品
多樣化.與一次購足…等競
爭武器銳不可擋, 然仍應注
意: A.提供當地人認為有價
值的產品 B.創造經濟價值, 
C.當地環境條件適宜發揮
競爭優勢

美國零售業進軍全球市場常遇到的問題:
1.文化影響服飾的流行:於南歐,窄裙.合身洋裝..等甚受歡迎但不適北歐(德國女人騎腳踏車上班). 

人造纖維質料有些地方可接受,有些則排斥.
2.於北歐流行的童裝不見得於法國會成功. 法國人喜將兒童打扮成小大人.
3.北歐由於缺乏陽光,因此青綠色不受歡迎, 但於南歐則不會被排斥.
4.各國營運成本不同. 美國最低工資$5.15而法國則為$10. 玩具反斗城即因此,而每店僱用員工數,

比美國店少1/3.
5.J C Penny 需關閉其於日本的5家家具店,因為太多的東西(如,窗帘.床單…)不合當地情況.
6.繼其初期的成功後, Starbucks於日本不再受歡迎(虧損),日本人認為咖啡口味人工味太重

http://www.officedepot.com/index.do;jsessionid=0000NF2HUB54K4T0H1KO1INGYYQ:uhas9lmp?tab=
http://www.walmart.com/
http://www.toysrus.de/index.php?mapid=1&PHPSESSID=2205cc18d3b53d6a5012e08c2af9c89b


世界流通業的趨勢-歐洲及電子商務

歐洲零售業亦積極進軍國外市場,並採取
新的通路.

西班牙最大的百貨公司El Corte Lngles 除
向葡萄牙等國進軍外, 亦設立網路商城, 
並贊助兩家電視購物頻道

http://www.covisint.com/

另一趨勢是廠
商聯合設立
B2B聯合採購
或交換系統

Formed in February 2000, the partners include: 
Sainsbury's; Carrefour SA, the largest retailer in 
Europe and Latin America; Kroger Co., the 
largest US retail grocery chain; Metro AG, based 
in Germany and one of the world's largest 
retailers; Coles Myer, the leading retailer in 
Australia; Pinault-Printemps-Redoute SA, the 
number one non-food retailer in France; and 
Sears, Roebuck and Co., a leading US retailer. 

http://www.elcorteingles.es/
http://www.covisint.com/


台灣的流通業的重大變革
連鎖便利超商逐漸取代傳統的小零售商。
– 自從統一超商於一九七九年與美國南方公司合作引進便利商店的經營方式

以來，許多本地業者紛紛投入，ＯＫ、全家、福客多、安賓、統一麵包、
小豆苗…等先後創立，它們以商品的便利性、距離的便利性和時間的便利
性為訴求，已在流通市場中爭奪到一片廣闊的天空。

量販店的崛起。
– 萬客隆、伍而富、家樂福、大樂…等量販店的興起，已對傳統批發業者帶

來相當大的衝擊，他們以停車便利、賣場大、貨色齊全、價格低廉為賣點
，也在流通市場中頗有斬獲。

物流公司的興起。
– 為配合便利商店、超級市場等較新通路對快速配貨的需要，物流公司應運

而生，康國、捷盟、全台等多家物流公司在近幾年內先後創立，有逐漸發
展成為全功能流通中心的趨勢。

外國的流通業者已陸續登陸台灣。
– 近幾年來，日本的流通業者更是利用各種合資和技術合作的方式搶攻台灣

市場。譬如，以百貨公司來說，台灣知名的百貨公司多多少少都和日商有
技術合作的關係，這兩年來更有日本東急、日本三越、日本伊勢丹、日本
松板屋等以合資方式進入台灣百貨業的經營，引導著台灣百貨業民營的未
來走向。



物流公司的興起-國內物流中心幾種類型
：

M. D. C （DiStrihutionCenterBuilt by Maker）：
– 由製造商所成立的物流中心，如康國、光泉。

W.D.C（Distribution Center Built by Wholesaler）
– 由經銷商或代理商所成立之物流中心，如德記物流。 物流中心以人工配合機械設備進行倉儲作業。

Re.D.C（Distribution Center Built by Retailer），
– 由零售商向上整合成立的物流中心，如全台，捷盟。

R.D.C（Regional Distribution Center）：
– 區域性之物流中心，負責區域的物流中心業務，如日茂物流。

C.D.C（Distribution Center Built by Catalog Seller）：
– 由直銷商或通信販賣所成立之物流中心，如安麗。

T.D.C（Transporting Distribution Center）
– 貨運業者藉由本身所具有之管理車隊、裝載貨物及運送路線選擇等經驗利基所成立，如大榮貨運、新竹貨

運。

P.D.C（Processing Distribution Center）：
– 具有處理生鮮產品能力的物流中心，如惠康中和物流中心、台北農產生鮮處理中心。

「物流」一詞
源自日本



物流公司



物流公司的興起-捷盟行銷股份有限公司

食品業具薄利多銷的特色，因此產品運送成
本的降低一直是廠商多年來的焦點，為了解
決運送人力失調困擾，並降低運送成本來提
高產品競爭力，一個有效率的系統「捷盟行
銷」便在這種背景下因應而生，「捷盟行銷
」成立於民國79年當年僅限於發貨供應7-11
的所需貨品，還稱不上物流中心，隨著便利
商店的快速成長，除中壢的發貨中心外，逐
年在台北、台中及台南永康成立現代化的發
貨中心，供貨廠家400多家，逐漸行成今日
的規模。

http://www.a-net.com.tw/sample/



物流公司的興起-捷盟行銷股份有限公司



14.3 供銷模式(Distribution Patterns)

14.3.1 一般模式 461

14.3.2 零售模式 463

http://www2.victoriassecret.com/catalogue/view/cover.cfm?ctlg_cde=LF
http://www2.victoriassecret.com/catalogue/view/cover.cfm?ctlg_cde=LC
http://www.limitedbrands.com/index.jsp?refresh=yes
http://www.limitedbrands.com/about/vs/vsb/index.jsp
http://www.seeing-stars.com/ImagePages/RodeoDrivePhoto4.shtml
http://www.seeing-stars.com/ImagePages/RodeoDrivePhoto1.shtml
http://www.seeing-stars.com/ImagePages/RodeoDrivePhoto3.shtml
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中間商的服務-有些國家中間人只肩負儲存.運輸功能,有些則因競
爭激烈,因此除儲存.運輸功能外, 亦提供額外服務,以使產品更
吸引人.

產品線的寬度-有些是什麼都有.什麼都賣.什麼都不奇怪;有些則
只負責一種或少數幾種產品.

成本及毛利-競爭程度.經濟規模.地理區域.周轉率…等都會影響

通路的長度-通路長度與購買數量成反比.  工業品與高價位產品
的通路較短. 經濟發展程度與通路長度有關.

14.3.1一般供銷模式

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.eracking.com/info/data/gallery/shortspan/edrawersystem01.jpg&imgrefurl=http://www.eracking.com/museum-%26-archive.htm&h=1142&w=1137&sz=105&tbnid=pgvcLF6FoScJ:&tbnh=149&tbnw=149&start=25&prev=/images%3Fq%3Dstorage%2BSYSTEM%26start%3D20%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.metalrax-storage.co.uk/casestudies/images/case21imagelarge.jpg&imgrefurl=http://www.metalrax-storage.co.uk/casestudies/casestudy21.asp&h=347&w=443&sz=46&tbnid=2cNvc4btGxQJ:&tbnh=97&tbnw=123&start=52&prev=/images%3Fq%3Dstorage%2BSYSTEM%26start%3D40%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.colby.com.au/news/images/0502_css_ph6a.jpg&imgrefurl=http://www.colby.com.au/news/current/0402_css_recent_developments.htm&h=218&w=230&sz=15&tbnid=dImxK_-c-t4J:&tbnh=97&tbnw=102&start=79&prev=/images%3Fq%3Dstorage%2BSYSTEM%26start%3D60%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN


14.3.1一般供銷模式

不存在的通路-於有些地區. 適當的通路並不存在, 
而於其它地區,通路只涵蓋部份市場.
被封鎖的通路-跨國企業有時無法使用有些通路,
因為競爭者.公會(例,中間商公會)…等控制著通
路或反對.
存貨-基於風險.成本.資金…等因素,.國外中間商
有時不願儲存太多產品, 因此, 製造商有時需於當
地提供倉儲及提供融資,以鼓勵中間商維持一定
的存貨水準.
權力和競爭-如只有幾個大盤商, 
則權力較大.

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.colby.com.au/news/images/0502_css_ph8e.jpg&imgrefurl=http://www.colby.com.au/news/current/0402_css_recent_developments.htm&h=420&w=243&sz=50&tbnid=TJEhSNA35QcJ:&tbnh=120&tbnw=70&start=80&prev=/images%3Fq%3Dstorage%2BSYSTEM%26start%3D60%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.steelrange.com/slotted-anglesnew.jpg&imgrefurl=http://www.steelrange.com/heavydutysystems.html&h=298&w=386&sz=57&tbnid=sKcmVa9bEhQJ:&tbnh=91&tbnw=117&start=81&prev=/images%3Fq%3Dstorage%2BSYSTEM%26start%3D80%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN


14.3.2 零售模式

規模-零售商之規模亦是各地不同,差異甚大. 義大利共有865,000
零售店, 平均每個店服務66個義大利人.  於開發中國家, 規模差異
亦甚大; 對國際行銷者而言, 若面對的市場零售店甚多時, 只能仰
賴中間商.

直銷-於通路不健全時, 利用郵購.電話.或逐戶銷售等方式, 未嘗
不是突破限制的一種方法.於日本, 利用郵購目錄銷售是突破通路
所造成的貿易障礙的一種好方法.

抗拒變革-許多改進通路效率的方案, 往往遭遇既得利益者的抵
抗.

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.mintha.com/current/images/malaysia8.jpg&imgrefurl=http://www.mintha.com/current/malaysia.html&h=401&w=600&sz=67&tbnid=gYFodgLZ-J4J:&tbnh=88&tbnw=131&start=3&prev=/images%3Fq%3Dshopping%2Bmall%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.miyagitheme.jp/cd/main_data/photo_data/photo_sendai/ichibancho.jpg&imgrefurl=http://www.miyagitheme.jp/cd/main_data/photo_db_e/pd_sendai/&h=1663&w=1324&sz=2206&tbnid=brPOMykjBu4J:&tbnh=149&tbnw=119&start=2&prev=/images%3Fq%3Dshopping%2Bmall%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.keithridgway.com/leith%2520shopping%2520mall%25202.JPG&imgrefurl=http://www.keithridgway.com/inside.htm&h=480&w=640&sz=139&tbnid=7ltnlhzPcbEJ:&tbnh=101&tbnw=134&start=18&prev=/images%3Fq%3Dshopping%2Bmall%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.greatestcities.com/3024pic/295/CP3295.jpg/06302002_02.JPG&imgrefurl=http://www.greatestcities.com/users/annie/Asia/China/Jilin_Province/Changchun/&h=480&w=640&sz=71&tbnid=y5IcZX0U2dQJ:&tbnh=101&tbnw=134&start=22&prev=/images%3Fq%3Dshopping%2Bmall%26start%3D20%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.bbc.co.uk/birmingham/your_birmingham/birmingham_in_pictures/images/gallery_birmingham_city_centre/shopping_mall_opp_snowhill_station.jpg&imgrefurl=http://www.bbc.co.uk/birmingham/your_birmingham/birmingham_in_pictures/gallery_city_centre/8.shtml&h=350&w=300&sz=32&tbnid=-oEsBBTGn30J:&tbnh=115&tbnw=99&start=69&prev=/images%3Fq%3Dshopping%2Bmall%26start%3D60%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.callcentermall.com/mall_color_021404a.jpg&imgrefurl=http://www.callcentermall.com/&h=333&w=600&sz=73&tbnid=kT07sjUUNDsJ:&tbnh=73&tbnw=131&start=108&prev=/images%3Fq%3Dshopping%2Bmall%26start%3D100%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN


14.3.2零售模式

阿根廷 199.5 164 4
澳大利亞 160.2 111 5
加拿大 157.2 183 9
印度 3540.0 253 NA
日本 1591.2 79 4
馬來西亞 170.6 109 8
墨西哥 899.3 96 2
菲律賓 120.1 547 28
南非 60.4 675 7
南韓 730.0 60 2
美國 1516.3                170                      13

零售店面 每個店面 每個店面
國家 (000) 人口數 員工數

SOURCES: International Marketing Data and Statistics, 21st ed.                 
(London: Euromonitor Publications, 1997), and "Indicators of Market     
Size for 115 Countries," Crossborder Monitor, August 27, 1997.
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刪除中間商

0%
10%
20%
30%
40%
50%
60%
70%
80%
90%

100%
141,597 97,882 181,374

日本 英國 美國

製造商

批發商

零售商

在食品工業的每一個層面所參與的公司數目，總數的百分比，
1993年

總數
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14.4 選擇中間商

14.4.1 母國的中間商 468
全球零售商，輸出管理公司，貿易公司….

14.4.2 國外的中間商 472
製造商的代表，供銷商，外國經紀商，進出口批發商…..

14.4.3 政府擁有部分股權的中間商 476
荷蘭：政府採購辦公室
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國際行銷通路的選擇

本國

國內生產商或行銷商
賣給或經由

經由國內批發中間商開
放供銷

輸出管理公司或公司的
銷售代表

出口商 進口商
外國代理商或

商人批發商
外國零
售商

外國消費者

外國生產商或行銷商賣給或經由

外國

理想上,廠商最好能全程參與; 然實務上與成本考量上,可能無法如此, 
故慎選通路成員與有效控制成了最重要的兩件工作



選擇中間商

需區分代理商 (Agent middlemen)與批發商
(Merchant middlemen)之差別;這會影響廠商對
通路的控制程度:
– 代理商:不擁有產品,只是安排產品於國外銷售事宜,

而賺取佣金.  交易的風險由廠商承擔,但廠商可設定
政策,制定售價,可要求代理商定期提供銷售報表,…
可控制程度較大.

– 批發商:擁有產品.交易的風險由批發商承擔,故可控
制程度較小.

http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.shanghai-window.com/shanghai/imp_exp/sp/sp5.jpg&imgrefurl=http://www.shanghai-window.com/shanghai/imp_exp/sp/sp.html&h=143&w=181&sz=7&tbnid=wcl9FInYrksJ:&tbnh=75&tbnw=94&start=48&prev=/images%3Fq%3Dexport%2Bagent%26start%3D40%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.indiamart.com/skyriseshipping/gifs/cargo-services.jpg&imgrefurl=http://www.indiamart.com/skyriseshipping/&h=167&w=273&sz=12&tbnid=fxo4vK4XEpQJ:&tbnh=66&tbnw=107&start=67&prev=/images%3Fq%3Dexport%2Bagent%26start%3D60%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
http://images.google.com/imgres?imgurl=http://www.euromove.hu/kepek/m2_csom1.jpg&imgrefurl=http://www.euromove.hu/fr/moving_from.htm&h=228&w=428&sz=19&tbnid=_OjUE8nBurcJ:&tbnh=64&tbnw=120&start=110&prev=/images%3Fq%3Dexport%2Bagent%26start%3D100%26hl%3Dzh-TW%26lr%3D%26ie%3DUTF-8%26sa%3DN
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母國的中間商(Home-Country Middlemen)

全球的零售商:Wal-Mart, Costco,…

輸出管理公司(EMC):類似公司將國際

行銷任務外包

貿易公司 ( 國外):如日本的綜合商社

出口貿易公司(ETC):

互補的行銷者(Piggy-backing):順帶幫人外銷

製造商的出口代理商(MEA):與EMC相較,關係係短期, 且可能限

於一.二樣產品

國內的經紀商

利用母國的中間
商, 則廠商的整個
通路控制權旁落. 
通常:A.交易額不
大,或B.廠商沒有
經驗, 或C.不想投
入太多財務.管理
資源時使用
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母國的中間商(Home-Country Middlemen)

採購辦事處

銷售團體

韋伯出口協會(WPEAs)

外國銷售公司

Norazi 代理商

出口商人

出口批發商
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國外的中間商

製造商的代表

供銷商

經紀商

執行代理商或買辦經紀人

交易商

進口批發商

批發商

零售商

14-17



14.5 影響通路選擇的因素
(通路策略的6 Cs)

14.5.1 成本 476

14.5.2 資本的需要

14.5.3 控制 477

14.5.4 涵蓋

14.5.5 特性 479

14.5.6 持續性 479

6 Cs of Channel strategy:

Cost

Capital

Control

Coverage

Character

Continuity

涵蓋:地理區域 or 市場區隔;
特性:公司.產品特性



供銷通路的架構(通路策略的11 Cs)

Channel design is determined by the following factors: 
– Customer - demographic and psychographic characteristics 

of targeted customers can have influence the selection of 
distribution channels. 

– Culture - existing channel structures of the targeted markets 
can influence the selection of distribution channels. 

– Competition - distribution channels used by competitors 
may prove to be the only ones available or the most efficient 
and effective. Alternatively, using distribution channels 
different from those used by competitors may provide you 
with a competitive advantage. 



供銷通路的架構(通路策略的11 Cs)

– Company - the company's objectives for market 
share and profitability may influence the selection 
of distribution channels. The company's familiarity 
with or preference for certain distribution channels 
may also influence the selection. 

– Character - the product's character (size, 
perishability, service requirements, etc.) may 
influence the selection of distribution channels. 

– Capital - the financial resources and the financial 
requirements of settings up channel systems may 
influence the selection. 



供銷通路的架構(通路策略的11 Cs)

– Continuity - companies need to consider the 
distributor's view of the length of the relationship, 
and if any advantages may arise from longer-term 
relationships. 

– Communication - proper communication helps to 
convey the company's goals to the distributor, solve 
conflicts, and aid in the overall marketing of the 
product. Communication must be a two-way 
process and should not involve dictating orders to 
distributors, 



供銷通路的架構(通路策略的11 Cs)

– Cost - the expenditures incurred in maintaining a 
distribution channel once it is established can 
influence the selection of a distribution channel. 

– Coverage - companies often enter a market with 
one local distributor and expand the distribution 
base as volume and sales areas increase. 

– Control - the length of the distribution channel and 
the nature of the relationship determine the amount 
of control the company has over pricing, promotion, 
and placement of the product. 



14.6 設置、選擇及激勵通路成員

14.6.1 設置中間商 480

14.6.2 選擇中間商 480

14.6.3 激勵中間商 481

14.6.4 開除中間商482

14.6.5 控制中間商 482
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通路發展

設置中間商

選擇中間商

篩選

協定

激勵中間商

開除中間商

控制中間商
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透過企業對企業的網際網路
削減成本

14-16

1. 它減少了取得的成本，使它更容易找到最便

宜的供應商。

2. 它削減處理交易的成本。

3. 使緊密地控制存貨成為可能。
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電子販賣商關心的問題

14-17

文化

翻譯

當地的接觸

付款

遞送

促銷

麥格羅．希爾
Your Learning Partner
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實體運配主要運輸模式比較

運輸
模式

運送
時間

安全
遞送

成本 處理
能耐

可追
蹤性

服務
據點

火車 中 中 中 高 低 中

船舶 慢 低 低 高 低 低

卡車 快 高 長距離
時高

高 高 高

空運 很快 高 高 中 高 低

管線 中 高 低 低 低 高

網路 很快 高 低 低 高 高





East-West Distribution Mentality

Import House

Manufacturer Large 
Wholesaler

Medium
Wholesaler

Small 
Wholesaler

Retailer

End Buyer

Manufacturer Wholesaler Retailer End Buyer

Cost 25%-50% higher for consumers in Japan

West: USA- Basic Marketing Objective:  Efficiency-Pay Per Performance

East: Japan- Basic Marketing Objective:  Relationship-permanency-pay per existence



East-West International Distribution Mentality

Import House

Efficient
Manufacturer

Inefficient
Manufacturer

Large 
Wholesaler

Medium
Wholesaler

Small 
Wholesaler

Wholesaler

Retailer

Retailer

End Buyer

End Buyer

Efficient Domestic Distribution Network

Inefficient Domestic Distribution Network
Efficient
Global 
Distributors
(e.g. JTCs)

Expensive
Global 
Distributors
(e.g. EMCs)

EAST (e. g. JAPAN)

WEST (e. g. USA



East-West Distribution Mentality
Manufacturer Large 

Wholesaler
Medium
Wholesaler

Small 
Wholesaler

Retailer

End Buyer

Manufacturer Wholesaler Retailer End Buyer

Commission Structure (PPP-loyalty)
JIT (small apt. small retailers)
Multiple Visits Per Day to Retailer by Small Wholesaler
Return Policy- 2-way Channel
Credit Extension- 150 days at low interest (0.06% now)
Employment Buffer-economics environment
Natural Import Barrier-trade policy
Cultural, Political-Legal



Determinants of Choice of Channel
1.  Product Requirements (Perishable lettuce, sensitive apples, fine china, 
scratched cars, beer without freshness, moldy cakes,...)

2.  Logistic Feasibility (Equipment by DHL, autos by air, faxes of newsletters, 
freezer railroad cars, shock-absorbent packaging, vacuum-packed,...)

3. Demand Factors (Importance of speed for repairs, timing of raw materials for 
inventory, customers’ need for immediate gratification, quality standards of 
middleman and final user,...) 

4.  Competitive Factors (How fast is fast?  How good is good?  What are the 
alternatives for the buyer?  Strategic importance of the market?)

5.  Middlemen Resources (Storage capability?  Credit or consignment or cash?  
Motivating with fast delivery?  Just-in-time system?  Promised supplies?  
Ability to support the marketing effort?)

6. Own Resources (Financial, manpower, production capacity)



Seiko’s Authorized and Unauthorized 
Channels of Distribution

Distributors Distributors Distributors Distributors

Retailers Retailers Retailers Retailers

Importer Importer Importer

Europe Hong Kong Japan North America

Broken arrows denote the flow of Seiko watches through  unauthorized channels of distribution.
Solid arrows denote the flow of Seiko watches through authorized channels of distribution.







結 論

從前面討論中，國際行銷者為發展一個經濟、有
效、高數量的國際供銷制度具有廣泛的選擇範圍
是很明顯的。然而就不識此道者來說，各種變化
也許是令人喘不過氣來。

仔細分析履行的任務認為在國際和國內的供銷制
度之間的相似性比差異性更多;在兩個情況下三種
主要選擇是使用代理中間商、商人中間商，或者
是政府握有股權的中間商。許多情況下，在國際
舞台上都使用所有這三種類型的中間商，並且通
路架構可能因國家或因大陸各洲不同而異。



國際行銷中的生手公司能夠從知識中獲得力量，
而這些知識來自於有關國際供銷制度結構可用的
資訊和建議，及商品的國際供銷中所存在的許多
恰當發展和有能力的中間商。

雖然國際中間商在過去十年之內變得愈來愈多、
愈可靠、愈老練，傳統的通路也遭受到網路的挑
戰，使得網路快速成為許多市場區隔通路的重要
選擇。這樣的成長和發展為進入國外市場提供了
更廣泛的可能性。
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