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《渠道管理》课程标准 

一、课程性质 

课程名称：渠道管理（Channel management） 

课程代码： 

课程类型：专业选修课（选修） 

学  时：  36 学时（含理论学时数：27 学时   实践学时数：9 学时） 

学分数：  2 学分 

适用专业：三二分段市场营销专业 

课程合作企业：广州珠江啤酒股份有限公司 

 

二、课程定位 

在现代消费品的分销链条中，分销渠道是其中最复杂微妙，最难以掌控，又最具潜在能量和

张力的环节，货物、资金、资源、服务、信息等通过在渠道中的流动实现增值，不少成功企业将

渠道建设成为自己的核心竞争力，并且将渠道当作无形资产来经营，收到了显著的成效。因此，

对于将来从事商务设计与管理或者营销方面的从业者而言，掌握渠道管理知识是必备的。本课程

的任务就是教会学生基本的渠道管理知识与方法，能够在当今复杂的市场环境中，为企业建立或

开发合理的渠道，评估企业的渠道关系，激励渠道成员，化解渠道冲突，构建良好的企业产品终

端销售系统，从而使学生具备基本的从事市场营销活动和营销管理的基本职业技能。在学习与实

训过程中培养学生的创业精神和创业意识。 

 

三、课程设计思路。 

本课程在课程开发思路上，打破原来以知识传授为主要特征的教学模式，以渠道管理的真实

工作任务及其工作过程为依据整合、序化教学内容，科学设计学习性工作任务，教、学、做结合，

理论与实践一体化。采用任务驱动、项目导向等教学模式，灵活运用案例分析、分组讨论、角色

扮演、启发引导、实战体验等教学方法，做到在做中学，学中做，以求达到最好的教学效果，训

练学生运用渠道管理基本理论和方法的能力。教学效果评价采用过程评价与结果评价相结合，课

堂参与和课前准备相结合，课内学习和课外时间相结合，重点评价学生的学习态度、学习效果、

创业精神和职业能力。 

 

四、课程目标 

1、专业能力目标 

通过任务驱动型的项目教学活动，掌握营销渠道管理相关理论知识、熟练使用渠道管理技巧

和方法，达到在各类企业从事商务助理、销售经理或市场策划等业务岗位或者在商业企业从事商

场管理、连锁经营管理等岗位的岗位专业能力要求，并且能够承担商品渠道开发、渠道管理与

维护、渠道终端管理与维护等工作任务。 

2、方法能力目标 
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通过本课程的学习，旨在培养学生掌握渠道开发与设计的方法与技巧，识别与评估渠道关系

的方法与技巧，化解渠道冲突的技巧，学会如何激励渠道成员的方法，学会如何在终端渠道铺货、

理货以及如何建立一支高效的终端销售队伍的方法与技巧等。 

3、社会能力目标 

在教学过程中，不断培养学生爱岗敬业的精神、诚实守信的良好品德、坚忍不拔的毅力、积

极乐观的心态、良好的人际关系、健全的人格品质等优良素质，具有良好的创业精神和创业意识，

为培养一名高素质的从业者、创业者奠定基础。 

 

五、职业资格证书 

学生可参加国家职业考试助理营销经理、商务策划师资格证、市场营销师资格证等证书考

试。 

 

六、课程衔接 

本课程的前导课程是：《管理学基础》、《经济学基础》、《市场营销》等；后续课程为《品

牌管理》、《销售管理》等。 

 

七、课程内容与教学安排 
 

 

单元

名称 

训练

项目 
学习任务 

学时分

配 
知识、能力要求 教学说明 

1 

渠道

管理

概述 

渠道与渠道管

理的涵义； 

渠道管理的内

容与程序； 

渠道管理的新

变化 

2 

了解渠道与渠道管理的内

涵； 

了解渠道管理的内容，掌握

渠道；了解渠道管理的发展

趋势 

1.结合多媒体、教学视频，教师

讲解渠道和渠道管理的涵义； 

2.引入案例讲解渠道管理的内

容与程序； 

3.引入案例讲解和分组讨论渠

道管理的新变化。 

2 

渠道

成员

与渠

道模

式 

渠道成员及各

自特点； 

渠道模式类型

及各自特点； 

影响渠道模式

选择的因素 

5 

了解渠道成员的类型、掌

握渠道成员在渠道中的功

能以及它们各自的特点； 

掌握不同渠道模式的特

点； 

熟悉影响渠道模式选择的

因素 

引入雅芳和宝洁渠道案例，分

析不同渠道模式的类型和各自

特点，并分小组讨论。 

将班级分为小组，就上次课宝

洁的渠道案例，讨论影响渠道

模式选择的因素；然后教师点

评并启发引导学生掌握影响渠

道模式选择的因素。 

3 

渠道

结构

设计 

渠道结构设计

的原则和目标 

渠道结构设计

的影响因素 

渠道结构设计

的内容、方法 

5 

了解渠道结构设计的目标

与原则； 

掌握影响渠道结构设计的

因素 

掌握渠道结构设计的内容

与方法。 

结合宝洁渠道案例分析影响渠

道结构设计的因素，启发引导

学生掌握渠道结构设计的影响

因素 

案例分析、启发引导. 
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4 

渠道

成员

选择 

渠道成员选择

的标准 

渠道成员选择

的方法和策略 

渠道成员资信

评估与风险防

范 

3 

掌握各渠道成员选择的标

准和考虑的因素； 

掌握渠道成员选择的方法

和策略； 

熟悉渠道成员资信评估内

容和方法。 

引入案例-格兰仕与国美渠道

之争，分析选择渠道成员的标

准有哪些？ 

案例分析、启发引导 

角色扮演、启发引导 

5 
渠道

开发 

确定企业的渠

道开发目标 

制定渠道开发

方案 

实施招商开发

工作 

5 

了解企业的渠道开发目

标； 

掌握渠道开发方案设计的

内容与方法； 

学会渠道招商具体工作步

骤和内容。 

启发引导 

讲授制定渠道开发方案的内容

与方法；分小组，就某一企业，

小组成员为该企业制定渠道开

放方案，教师点评结果。 

角色扮演、分组讨论、启发引

导 

6 
渠道

冲突 

识别渠道冲突 

渠道冲突处理

策略与方法 

窜货问题及其

治理 

5 

掌握渠道冲突的本质原

因； 

掌握渠道冲突处理的策略

与方法； 

掌握窜货的内在外在表现

形式及其原因、掌握窜货

问题治理方法与技巧。 

结合多媒体和教师课件讲授主

要内容；分小组，讨论解决格

兰仕与国美的渠道冲突方法；

教师点评小组讨论结果； 

结合多媒体和教师课件讲授主

要内容；引入郎酒河北窜货风

波案例，分小组讨论如何才能

治理窜货问题；教师点评小组

讨论结果。 

7 
渠道

激励 

渠道激励的内

容 

渠道激励的原

则和方法 

渠道伙伴关系

建立 

3 

熟悉渠道激励的内容，掌

握渠道激励影响因素； 

掌握渠道激励的方法； 

掌握建立渠道伙伴关系的

方法。 

结合多媒体和教师课件讲授主

要内容；案例分析、分组讨论 

8 

渠道

终端

管理 

渠道终端类

型； 

渠道终端日常

管理内容与方

法； 

构建高效终端

销售系统方法

与技巧 

3 

了解渠道终端的作用、熟

悉渠道终端的类型以及渠

道终端商的类型； 

掌握渠道终端开发与设计

的内容和方法、掌握渠道

终端铺货与理货的技巧； 

掌握激励终端销售人员方

法技巧、学会终端促销方

案的策划与实施、掌握维

护良好的终端关系的方法

与技巧。 

结合多媒体和教师课件讲授主

要内容；角色扮演、案例分析 

9 

渠道

评估

与完

善 

渠道评估内

容； 

渠道评估方

法； 

渠道完善 

3 

了解渠道评估内容； 

掌握渠道评估方法与技

巧； 

了解渠道完善的内容与方

法。 

结合多媒体和教师课件讲授主

要内容；案例分析 
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10 
国际

渠道 

国际渠道的特

征； 

国际渠道设计

与管理； 

国际渠道的创

新与发展。 

2 

了解国际渠道的特征； 

了解国际渠道设计的原

则、内容、了解国际渠道

日常管理内容； 

了解当今国际渠道的创新

与发展。 

结合多媒体和教师课件讲授主

要内容；案例分析 

 

八、教学组织 

根据市场营销专业人才培养目标和《渠道管理》课程的特点，课程教学突出“工作内容模块

化，模块内容项目化，项目考核过程化，理论实践一体化”的教学思路，采用互动、启发、引导、

自主学习等教学方法。在教学过程中较多地采用以提出一个主题（或问题），围绕这个主题（或

问题）通过学生调研、查阅资料或参考书、师生间的共同讨论、学生自主实训，来完成主题（或

解决问题）。同时，采用课堂教学和课外教学相融合，教师课上讲授与课外指导、咨询相结合，

重视学生在教学活动中的主体地位，采用现场授课、大型讨论、主题发言、做大作业、调研等多

种形式。 

 

九、考核与评价方式 

本课程考核采用过程考核和目标考核相结合的评价方法，过程考核主要在教学过程中对学生

的学习态度、操作能力、课堂讨论、作业等情况进行的评价；目标考核是在课程结束时,对学生在

知识和技能的整体掌握情况的评价。以公平地评价学生学习的效果。也使学生更注重学习过程，

提高了学生学习兴趣。 

过程考核占学生总成绩的 40%，其中课堂表现占 40%，包括参与角色扮演，讨论发言情况进行

评价；课后参与占 60%，包括各学习情境单元模块的作品（某企业渠道模式分析、某企业渠道开

发设计方案、某企业渠道关系分析等）占 70%以及渠道招商模拟会，铺货、理货体验等占 30%。目

标考核占学生成绩的 60%，以试卷考核为主，主要考核学生对渠道管理基本理论的了解和掌握情

况，以及渠道管理中的技巧和方法的掌握情况。 

十、课程教学团队要求 

教师团队人员知识结构、学历结构、职称结构、年龄结构及教学分工合理，组成符合专兼结

合的双师型教师团队要求， 

姓名 性别 出生年月 职称 学科专业 在教学中承担的工作 

董平 男 1976.05 副教授 市场营销 课程负责人/主讲教师 

余彦蓉 女 1977.07 讲师 市场营销 主讲教师 

魏东霞 女 1977.08 副教授 统计学 主讲教师 

钟碧菲 女 1963.11 副教授 国民经济管理 主讲教师 

燕艳 女 1972.05 讲师 市场营销 主讲教师/专业负责人 
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赵小文 男 1969.10 销售总监 财务管理 兼职教师 

陈恭明 男 1971.06 经理 人力资源管理 兼职教师 

王振宇 男 1977.08 经理 市场营销 兼职教师 

余为民 男 1972.02 总经理 市场营销 兼职教师 

 

十一、课程教学环境和条件 

1、多媒体课室：要求能上互联网，具备教学需要的基本软件、音像设备等。 

2、市场营销综合实训室、多功能营销实训室：要求实训设备、设施等配备完善。 

3、校外实习基地：要求建立了稳定的校企合作关系，签订了合作协议。 

 

十二、课程教学资源。 

1、分销渠道管理  锐洪，赵志江  大连理工大学出版社  2007 

2、销售渠道与终端管理  易淼清  清华大学出版社  2010 

3、渠道管理实操细节  高哲鹏，田光峰，聂亚娟  广东经济出版社  2006 

4、营销渠道：管理的视野(第 7版)  （美）罗森布洛姆 著，宋华 等译  中国人民大学出版

社  2006 

十三、其他说明 

    无。 

 

 

   课程标准编制单位：商贸系（部） 
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