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一、选题：课题来源、国内外研究现状述评及研究意义（1500字以内）
	（1）课题来源

课题来源于企业生产实践。营销渠道是企业营销组合因素之一，是企业能否成功地将产品打入市场、扩大销售、实现企业经营目标的一个重要手段。在TCL集团照明电器事业部实习期间，本人主要从事市场调研、渠道维护、经销商和分销商的管理等等相关工作。工作期间，我充分认识到营销渠道在企业发展中的重要性。同时在公司集团的培训下，我进一步的认识到了营销渠道管理、渠道维护和渠道的资源整合等理论知识和实践知识的融合。于是本人在指导老师和公司领导的帮助下，在借鉴相关专家在此领域研究的基础上，对TCL照明电器有限公司营销渠道进行深入探究。本文选题《TCL照明有限公司营销渠道初探》，对于照明行业营销渠道理论的完善，对于知道照明行业营销渠道的发展，具有十分重要的借鉴意义和现实意义。
（2）国内外研究现状与水平

对营销渠道的研究，国内外有很多的著作。很多文章从营销渠道的不同方面出发，不同程度的详细的阐述了营销渠道的重要性和作用，同时也设计出了许多企业营销渠道方案。

西方对营销渠道的研究主要集中于渠道结构和渠道行为两大领域。研究渠道的结构，即探讨渠道是怎样构成的，研究渠道行为。即探讨渠道成员怎样认识、建立与处理渠道关系。在渠道行为研究领域中，渠道成员如何建立和利用权力，如何处理冲突，如何通过合作获取竞争优势，是西方渠道行为理论的研究重点。尽管营销渠道的冲突管理只是企业营销渠道管理的一个组成部分，但从某种程度上讲，它又是企业营销渠道管理的关键所在。因此，现代西方市场营销学者对此进行过比较系统的分析和研究。

随着中国经济的发展，中国加入WTO后，中国企业异军突起，许多中国著名的企业正在朝国际化方向发展，那么中国现有企业营销渠道是否可行，冲出国门后，这样的渠道是否能适应国外模式的发展。中国许多专家学者对此都作过很深入的研究和探讨。卢理礼先生在《企业营销渠道战略研究》文章中认为：渠道战略是企业营销战略的重要组成部分。企业作为生产者的乙方与作为消费者的另一方，正在靠营销渠道系统连接在一起，因此可以说，营销渠道是企业走向市场的桥梁。但是，如何制订符合客观实际的渠道战略是我国诸多企业面临的重大挑战之一。营销渠道战略正确与否关乎企业的兴衰成败。因为企业一旦确定了渠道战略，就需要将大量的资源在渠道中分配、组合，使之与战略相匹配，进行有效运作。因此正队企业当前面临的渠道问题，探讨企业营销渠道战略管理的思路、方法和模式，提高企业营销的决策水平，就显得十分重要的意义。
如何对企业营销渠道管理也是国人研究的一个重要的课题。中国高等院校市场营销研究会副会长卜妙金先生在他的著作《营销渠道管理》一书中阐述：营销渠道管理是市场营销管理的重要组成部分。作为企业进入市场、实现价值的分销决策与管理，近年来年引起了企业界的广泛实践和深入探索，正在策略和战略层面上不断深化。在企业飞速发展的同时，如何对渠道成员管理，如何对渠道进行战略设计，如何构建渠道战略组织模式，如何进行分销渠道策略管理、如何对现有营销渠道进行评估、优化和设计等等都是现代企业应该时刻考虑不容忽视的问题。在详细的阐述观点同时，引用国内外各著名企业的营销渠道和渠道模式案例进行再次的归纳和概括，达到了理论和实践的完美结合。

根据资料显示，目前我国国内对该营销渠道领域的研究已经处于中高级阶段，将中国文化很好的运用到企业营销渠道的管理中去，达到了以国人文化发展企业的效果。这是一个进步，但是在营销渠道的部分领域研究还稍有欠缺。

（3）研究意义与目的

研究本课题主要有以下三个方面的考虑：其一，营销渠道的地位和重要性。企业的营销渠道在企业的营销活动中扮演着极其重要的角色，是企业成功地打开市场之门的基本条件，也是企业市场营销的重要组成部分。其二，企业规模越来越大，对渠道的辐射力和控制力要求越来越高，因此对渠道的建设和结构的设计提出了越来越高的要求。其三，提高渠道管理水平的需要。中国企业，特别是中小型企业在实际的营销模式云做中由于缺乏正确的渠道观念的指导，缺乏行之有效的渠道战略参考模式，基本上是凭经验运作，难以避免许多问题。

在营销大战中，谁拥有营销渠道网络，谁就有可能拥有市场；谁拥有了市场，谁就有可能拥有消费者；谁拥有了消费者，谁就有可能在营销大战中获得胜利。本论文的主要目的是通过对TCL照明营销渠道中存在的问题进行分析，找到渠道改革的关键点，并对现存的营销渠道和营销渠道模式进行优化，使TCL照明在市场上迅速建立起竞争对手无法迅速学会的竞争优势。并希望能够为我国众多尚未建立有效的营销渠道并还在摸索的企业提供一些成功的经验，并为这些企业制定正确的营销渠道策略，迅速建立起自己的营销渠道作一些借鉴和启示。



二、研究内容、拟采取的研究方法、预期成果

	本课题的研究主要包括以下四个部分：

1．TCL照明电器有限公司企业研究

根据公司整体状况和经营产品，推出公司的发展方向和发展规划，目标，同时提出研究本课题的目的和意义所在。
2．TCL照明电器有限公司市场状况分析

在市场状况分析中主要从两个方面进行分析和阐述。中国照明产业市场状况分析和TCL照明中国市场状况分析。从照明行业的整体出发，根据中国照明行业的发展趋势，总结出中国照明行业存在的特点和问题。在TCL照明中国市场状况分析中，主要从目前TCL照明的发展规模和主要竞争对手出发，归纳出TCL照明在不同产品系列和不同领域中竞争状况。
3. TCL照明电器有限公司营销渠道分析

首先结合现有的TCL照明营销渠道模式，分析其结构模式的特点。然后再从TCL照明电器有限公司营销渠道分销渠道、工程渠道和替换渠道三种类型出发，通过对三种渠道类型的分析，提出在各渠道类型上有待加强的环节。既而针对渠道成员经销商的选择、培训、激励和管理进行了详细的阐述。其次对TCL照明营销渠道进行SWOT分析，发现优势和机会，找出劣势和威胁。最后提出TCL照明现有营销渠道存在的问题，并对问题进行深入的分析和研究。

4. TCL照明电器有限公司营销渠道优化

    为了增强TCL照明电器有限公司对其营销渠道的管理和控制能力，提高市场拓展速度和分销能力，必须对现有渠道模式进行优化调整。针对渠道中出现的问题，主要从构建客户支持体系、进一步加强工程渠道建设、整合渠道资源和加强营销渠道冲突管理四个方面进行优化调整。

（二）研究方法

定性分析法、定量分析法、案例分析法、比较分析法、实地调查法

（三）预期成果

通过对TCL照明营销渠道优化以及对TCL照明内部组织架构的分析，我们成功的建立起了一个稳固的分销体系，并实现了对渠道的有效管理，使渠道变得更加的畅通和高效，由此可以大大的提高了对各类终端用户的服务水平。通过构件客户支持体系计划的实施，TCL照明和终端客户建立起了长期稳定的“合作伙伴”关系。根据客户相关信息的把握促进公司商流、信息流、物流和资金流朝良性方向发展。根据客户反馈资料，可以进一步了解公司在营销渠道的各个环节出现的问题，以便及时改进，更好的协助经销商开拓市场。

从整体上来说，对TCL照明的营销渠道的分析和优化是正确和成功的。尽管这个体系在实施过程中还存在着各种问题，但是只要继续深人分析问题，找到相应的对策，并调整战略，可以说，TCL照明一定会实现“中国节能照明第一品牌”的目标。



三、指导老师意见：

	××××××××××

指导教师（签章）            年    月    日
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