
チ
ャ
ネ
ル
構
築
モ
デ
ル

中
国
の
食
品
業
界
に
お
け
る
市
場
ネ
ッ

ト
ワ
ー
ク
構
築
と
販
売
チ
ャ
ネ
ル
に
は
代

表
的
な
も
の
と
し
て
次
の
モ
デ
ル
が
あ
る
。

①
メ
ー
カ
直
販
（
コ
カ
コ
ー
ラ
な
ど
）

交
通
便
利
な
地
域
、
消
費
が
集
中
す

る
大
都
市
に
限
って
行
な
う
こ
と
が
多
く
、

費
用
・
物
流
・
人
的
な
投
入
も
大
き
い
。

一
方
、
チ
ャ
ネ
ル
は
最
短
。
即
時
な
対
応

が
可
能
で
、
価
格
が
比
較
的
安
定
す
る

な
ど
、
管
理
し
や
す
い
特
徴
が
あ
る
。

②
ネ
ッ
ト
ワ
ー
ク
販
売
（
娃
哈
哈
、
康

师
傅
な
ど
）

販
売
カ
バ
ー
エ
リ
ア
が
広
く
、
浸
透

力
が
強
い
。
中
小
都
市
に
対
し
て
有
効

な
チ
ャ
ネ
ル
構
築
方
法
で
あ
る
。

な
お
、「
娃
哈
哈
」
は
卸
業
者
を
管
理

す
る
た
め
に
、保
証
金
制
度
を
導
入
し〝
聨

銷
体
〞の
ネ
ッ
ト
ワ
ー
ク
も
構
築
し
て
い
る
。

③
プ
ラ
ッ
ト
ホ
ー
ム
方
式
（
サ
ン
ト

リ
ー
、
ペ
プ
シ
な
ど
）

半
径
３
〜
５
平
方
キ
ロ
の
エ
リ
ア
内

の
小
売
店
舗
を
卸
業
者
１
社
が
ト
ー
タ

ル
サ
ポ
ー
ト
す
る
。
エ
リ
ア
管
轄
が
明

確
で
、
工
場
か
ら
の
配
達
距
離
も
近

い
。
直
接
発
送
に
関
わ
る
人
的
投
入
が

大
き
い
と
い
う
欠
点
が
あ
る
が
、
迅
速

か
つ
細
か
な
サ
ー
ビ
ス
に
対
応
で
き
る
。

商
品
の
価
格
管
理
も
し
や
す
い
。
大
都

市
で
交
通
が
便
利
な
と
こ
ろ
に
適
用
し

に注目〜飲料編②

の
４
つ
が
挙
げ
ら
れ
る
。

①
ニ
ー
ズ
が
分
散
。
07
年
の
一
人
当
た

り
消
費
支
出
を
見
る
と
、
農
村
部
１
に

対
し
都
市
部
３
・
57
と
、
両
者
に
は
大

き
な
開
き
が
あ
っ
た
。

②
季
節
集
中
性
が
高
い
。
消
費
材
、
特

に
奢
侈
品
の
消
費
は
収
穫
の
季
節
、
春

節
、
中
秋
節
な
ど
に
集
中
す
る
こ
と
が

多
い
。

③
自
給
自
足
性
が
高
い
。
消
費
額
全
体

の
約
30
％
、
食
品
の
約
50
％
が
自
給
型

消
費
と
考
え
ら
れ
る
。

④
消
費
構
造
が
独
特
。
都
市
部
に
比
べ

社
会
福
祉
・
保
障
制
度
が
整
備
さ
れ
て

い
な
い
た
め
、
教
育
・
住
宅
な
ど
蓄
財

型
の
消
費
志
向
が
よ
り
強
い
。

都
市
部
で
は
店
舗
の
イ
メ
ー
ジ
、
販

促
戦
略
が
重
視
さ
れ
て
い
る
が
、
農
村

部
で
は
商
品
の
質
と
サ
ー
ビ
ス
そ
の
も
の

を
も
っ
と
重
視
す
る
必
要
が
あ
る
だ
ろ
う
。

 

て
い
る
ケ
ー
ス
が
多
い
。

④
卸
市
場

中
国
の
１
級
都
市
で
の
存
在
は
希
薄

に
な
っ
て
い
る
が
、
２
・
３
級
都
市
と
農

村
部
で
は
依
然
大
き
な
流
通
上
の
役
割

を
果
た
し
て
い
る
。＊

こ
の
ほ
か
、
中
国
の
商
務
部
に
よ
る

〝
万
千
郷
市
場
工
程
〞（
05
年
）の
一
環

で
、
新
型
農
村
市
場
流
通
ネ
ッ
ト
ワ
ー

ク
と
し
て
構
築
さ
れ
た
「
農
家
店
」
が
あ

る
。
06
年
末
に
全
国
の
連
鎖
店

舗
が
16
万
軒
を
超
え
た
。
中
国

の
農
村
部
で
は
、
卸
市
場
と
こ

の
「
農
家
店
」
が
メ
イ
ン
の
チ
ャ

ネ
ル
に
な
っ
て
い
る
。

中
国
農
村
部
の
販
売
チ
ャ
ネ
ル

現
在
、
約
７
・
３
億
人
を
抱

え
る
と
い
わ
れ
る
農
村
部
市
場

に
は
、
消
費
の
特
徴
と
し
て
次
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メーカの能力に応じて決まることが多い。たとえば単価の低
い製品の場合、多くの消費者に購入してもらうため、チャネ
ルを構成する流通業者が増え、経路も長くなる。

また、製品をできる限り広範囲に売ろうとするならば、
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第2回第2回

ソフトドリンク市場の販売チャネル構築

図１　娃哈哈のチャンネル構築モデル

図２　日系商品の流通チャンネル

（注）昨今では、EC販売とそれぞれのモデルを
ミックスして、複合的なモデルを構成している企業
も多く見られる。
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