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基于资产札角的渠道兵象价值计量研究

陈启杰，刘颐权
（上海财经大学国际工商管理学院，上海 200433)

摘 要：文章试图建立“渠道资产”定价路径的系统理论。以会计学和经济学关于资

产的理论为依据，论述和界定了“渠道资产”的概念：从收益折现法出发，兼顾渠道历史、现

在和未来，建立了“渠道资产”价值计量模型；在模型的求解方法中，借鉴人寿保险精算学

生存曲线理论、关系营销价值理伦及微积分思想来求取渠道平均寿命周期；运用因素分析

法建立组合无形资产结构图；借鉴运筹学多目标决策层次分析理论剥离出“渠道资产”价

值；根据风险资产定价理论，确立了资本化率的计算模式。
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营销渠道是营销学研究的中心之一，在理论上和实践中都面临着许多挑

战性的问题，引起人们的广泛关注。 理论界与实业界已经达成一种共识：营销

渠道是企业一种独特的资产，应当进行专门的维护和经营。在经营实践特别

是产权交易、企业清算中不能回避的问题是，企业渠道网络的货币价值究竟有

多大？迄今，对这个领域的研究还远没有得到应有的重视。 本文研究的目的

是以现有的渠道研究为基础，借鉴无形资产定价、风险资产定价、生命曲线、运

筹学多目标决策分析等理论，寻求“营销渠道资产”价值计量的指标、模型，以

及求解的方法。

一、关于营销渠道和渠道资产研究文献回顾

L 营销渠道研究。 (1）渠道结构研究。这可以追溯到韦尔德 1916 出版

的《农产品市场流通》一书， 1954～1973 年，巴特尔 (1923）、布瑞耶(1934） 、康

弗斯和胡基(1940）、奥德逊(1954）、巴尔德斯顿(1964）、麦克马蒙(1965）、巴克

林(1965）等将渠道结构理论的研究推到了一个高峰。渠道结构研究首先是以

营销渠道的效率和效益为重点，利用经济学理论分析营销渠道产生、结构演
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变、渠道设计等问题。①以效率和效益为中心的研究主要基于与效率有关的经

济学概念，而对营销渠道中的行为变量缺乏相应研究，因而此后很少具有重大

价值的研究成果。

(2）渠道行为研究。西方关于渠道行为的研究开始于 20 世纪 70 年代，以

斯特恩(1969）研究为代表，认为渠道由一组专业机构组成，劳动分工广泛，每

个成员在某种程度上依赖其他成员，如果某个成员对其他成员依赖性较大，那

么后者将更有权力才日果一个成员对渠道的承诺减少，那么渠道的其他成员影

响他的能力将降低。此后，许多营销学者研究了权力、冲突、合作和谈判等问

题。如罗森伯格和斯特恩，试图检验渠道成员之间冲突与他们对其合作关系

的满意程度间的相关关系飞伊尔·安萨里和斯特恩试图检验权力与依赖性

之间的关系，③亨特和纳文试图检验权力的使用与渠道成员之间冲突与渠道

成员满意程度之间的关系＠。最初的研究设计比较简单，一般是检验两三个

变量之间的相互关系，后来的研究设计越来越复杂。⑤

(3）渠道关系研究。 20 世纪 90 年代以后，一些欧美营销学者如真纳文

(1990）、海德、米纳(1992）、奥德森(1995）、辛古瓦、贝克尔(1998）、顾莱惕（1998） 、

克雷玛(1999）、斯特恩（2001)等提出了关系营销理论，对营销渠道的认识和管理

逐渐深入。渠道关系理论以渠道关系为研究的重心，认为由于利益之争，组织间

合作常以失败而告终，为此渠道战略联盟等关系形式应运而生。渠道关系通过

知晓、探索、拓展、忠诚和衰退及解散等生命周期不同阶段的发展，可能进入一个

相互忠诚的阶段。联盟是渠道关系中最高、最好的形式。 自 20 世纪 90 年代以

来，我国学者对营销渠道的研究论述颇多，研究主要集中在渠道的效益、渠道组

织体系及渠道模式、渠道行为、渠道的新型关系、网络与渠道创新等方面。 有关

营销渠道的理论和实务正越来越成为人们关注的焦点。

2. 渠道资产研究。（ 1）＂交易专有资产”研究。以威廉姆森0960 ） 为代

表，提出了“交易专有化资产”概念，并将其分解成交易地点专有、交易设备专

有、人力资源专有、特殊资产专有、品牌专有、速度专有等六项资产，⑥内容涵

盖企业全部有形和无形专有化资产，范围比本文所说的营销“渠道资产”要广

得多，也没有对这些资产进行深入的计量研究，但能够开拓渠道研究的视野。

(2）“顾客关系资产”研究。其实质是关系营销在顾客管理领域的应用。它

起源于 20 世纪 70 年代初期北欧服务营销学派和欧洲产业市场营销学派，直到

1996 年布莱特博格等在《哈佛商业评论》明确提出“顾客资产”概念。。“顾客关系

资产”的研究主要从顾客盈利性、关系价值、顾客终身价值等角度对财务意义上

的顾客关系资产进行研究。研究的困难集中在“顾客关系资产”的定价指标的选

取和计量上具有不确定性，不同的研究者提出了不同的看法。“渠道资产”主要

涉及企业与销售个体包括中间商之间关系创造的价值，范围上与“顾客关系资

产”有交叉的地方，因为渠道关系也是创造顾客关系的来源之一。
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(3）“渠道资产”研究。明确提出并对“渠道资产”定价进行研究的主要代

表人物有美国精算师艾德里安·帕斯克（2003）等。他认为，经销商经理应当

把渠道看成是一种有价值的资产，他们的工作就是使这种资产长期价值最大

化。③同时他还提出了建立价值计量模型的五条一般性原则，主张以销售人员

在企业的“活跃期”内的价值创造能力来衡量渠道资产的价值，具有一定合理

性，但在实际操作中面临诸多困境，也没有给出“渠道资产”严格的学术定义。

此外，还有人从供应链、物流角度研究了渠道效率，但范围局限在流通的

效率和效益上，还有零星文献表达了将渠道当作一种资产来定价的愿望，但没

有人做过深入研究，可能是计量的不确定因素太多，研究基础薄弱。

二、渠道资产概念的提出和界定

本文认为，营销渠道作为资产的价值来源于以渠道为“载体”的“渠道关

系”，“渠道关系”才是“渠道”的“内核”。有三个很好的理由可以认为“渠道关

系”是一种资产。首先，渠道关系是一种资源，因为它能够保值增值，具有有用

性和稀缺性；其次，渠道关系是一组权益，不同企业之间不能免费共享；最后，

渠道关系蕴藏着可能的未来利益，主要是经济利益。因此，本文将“渠道资产”

定义为：生产企业发展、培养和维持与特定销售组织及其成员之间的特定关系

从而能在关系生命周期内为企业带来价值的资产。 这种关系既包括与外部有

稳定契约、管理关系的独家代理商、经销商之间的关系，也包括与内部所有销

售成员之间的关系，这种价值等于上述销售组织及成员的终身价值折现的总

和，不仅仅是包括当前的盈利能力，也包括关系生命周期内贡献流的折现值。

所有这些关系的总和称为渠道资产，其本质是一种关系资产。

渠道资产属于无形资产，其定价最终可以归结到渠道无形资产的评估和

定价问题。它是为企业权利主体所独自拥有或控制，没有具体实物形态，对生

产经营和服务能持续发挥作用，并在一定时间内能够为企业带来超额收益的

企业独特的营销渠道关系资源，是对渠道关系的使用权、控制权和收益权，是

一种分销能力，是企业创建竞争优势塑造核心竞争力的重要因素之一。从流

程看，包括从企业至消费者之间除去最终消费者之外的所有交易环节；从范围

上看，与“顾客（关系〉资产”相区别，后者更加笼统，是指企业和消费者之间的

忠诚关系，一般是以顾客为企业可能创造的未来收益来体现，而创造这种顾客

关系的原因既包括渠道关系，也包括商誉、商标、专利等其他因素，渠道资产是

创造顾客资产的原因之一。

三、渠道资产价值计量模型的建立

1. 价值计量方法的选择。无形资产评估不外乎成本法、市场交易法、收益

折现法三种方法。成本法是按照资产的投资成本或者重置成本来衡量无形资
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产现值的方法，它只考虑、技人要素，会低估渠道资产的价值。市场交易法是根据

公开市场上该种无形资产的转让价格来衡量资产现值的方法，其评估的目的是

资产的价格，如果有可靠的交易显示市场中的价值模型或趋势，市场途径就可以

应用于评估各类无形资产。由于我国还没有形成无形资产市场交易的基础条

件，公开市场上找不到完全相同的渠道关系，渠道资产交易活动有限，市场狭窄，

信息匮乏，交易案例很难找到，加上渠道资产具有非标准性和异质性，难于确定

评估时参考的调整差异事项，运用市场法对渠道资产进行评估也不合适。 采用

收益法主要是根据“渠道资产”未来有效生命周期内为企业创造的超额收益折现

来计量，它比较好地兼顾了过去、现在和未来，是一种最为恰当的选择。事实上，

在商标、专利等无形资产的评估实践中也广泛采用该方法。

2. 评估模型的建立。采用未来收益法综合考虑过去、现在和未来，于是

有公式。）（可以称之为母公式〉来表示渠道资产现时的价值：

p =): F, 
乞1 Cl 十 I)'

(1) 

公式(1）表示在渠道资产剩余有效生命周期 n 年内渠道资产各年创造的

超额收益，其值等于渠道资产各年创造的超额收益的现值，F，表示各第 t 期超

额收益，I 为折现率。

可将渠道资产的价值P看成是一个自变量为氏、n, l,e 的函数：

P=f（丑， n, I, e) (2) 

其中：e表示影响渠道资产价值的其他因素，包括企业的行业特征、企业

的规模因素等，不同的行业、不同的企业规模对渠道资产创造价值的活动都会

产生直接的影响，从而影响渠道资产价值的存量。为了分析和计算的简便，忽

略 e 的直接影响，在资本化率 I 中充分考虑风险因素，因此渠道资产价值 P 可

以看成三个自变量氏、n, I 的函数。于是由（2）式得到新的函数式：

P=fC孔， n, I) (3) 

这一模型中，渠道资产评估的难点和重点在于 1 、 n, I 三个指标的确定，

能否找到一套恰当的方法关系到对渠道资产定价的成功与否，关系到计量结

果的科学性。

囚、指标的确定和求解思路

1. 收益期限口的确定。一般无形资产收益年限只能以剩余经济寿命周

期来衡量。一个营销渠道周期包括四个阶段：萌芽期、成长期、成熟期和衰退

期，在任何一个时点，不断地有渠道处于衰退期也有渠道处于快速成长期，彼

此之间刚好形成互补，所以渠道收益期限应当以平均寿命周期来计量，而决不

能像技术、专利等无形资产那样以剩余经济寿命周期来计算。显然，渠道平均

经济寿命期与渠道资产价值同方向变化，a(P)/an>O，口越大，P 就越大。
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本文引人人寿保险学精算学的生存曲线来求解渠道资产平均寿命。生存

曲线的实质就是死亡率曲线，是对人类死亡率的预测，本文借用其预测渠道资

产个体单位的生存率。根据特定销售个体服务期限的历史资料估算寿命特

征，共分四个步骤进一步推算平均使用寿命。

(1）应收集的数据。运用生存曲线分析法应收集目标渠道的历史信息：在

评估基准日所有活跃的渠道资产个体单位的服务年龄；所有已退废的销售单

位个体的服务年限（在退废时）；所有已退废的销售单位个体开始使用的日期。

(2）残段生存曲线的构建。构建目标渠道资产的生存曲线，首先要根据企

业相关的渠道资产历史数据信息，确定销售个体的退废率及生存率，然后根据估

计的退废率构建相似目标渠道资产未来的生存曲线〈见图 1)。其计算公式为：

一个期间内退废的销售个体单位数量退废率一一该期初面临退废（即仍活跃）的销售个体单位数量

根据退废率可计算出生存率。每年的生存率计算公式为：生存率＝l一退

废率。根据历史资料推算出的生存率个数毕竟有限，所以画出的生存曲线也

是不完整的，并没有与横轴相交，我们称之为残段生存曲线。生存曲线是在上

一个年龄段内仍然活跃的销售个体单位的累计率，所以构建生存曲线在零年

龄点时的生存率为 100% 。

(3）完整生存曲线的求取。因为残段曲线未达到零生存点，根据残段生存

曲线估计出元偏差的渠道资产平均寿命是不太可能的。 根据所分析的年限和

寿命数据，残存曲线可能终止于 1%～99%之间的任何一点。 在统计学上已

有成熟的统计软件包方便构建全新的生存曲线。图 1 为一条从出生龄到最大

寿命之间不同年龄点仍在服务的渠道资产百分比的生存曲线。 其中，横坐标

T轴表示自评估基准日计算起，基期面临退废的全部活跃销售人力至全部退

出这段服务年限；纵坐标 Y轴表示不同时期活跃销售人力的单位个体生存率

的变化；坐标原点为渠道资产过去有效期内任何一时点。

y 
100% 

y 

100% 
生存幽线

生
存
率

ω

存曲线

限年务
mR 

命
、
A

寿均平

v
n纠
刮
剌
份
。

T 
T 。 服务年限

图 1 残段生存曲线示意 图 2 渠道资产生存曲线分析之一

(4）生存曲线分析与平均寿命周期（ASL）的求取。引人生存曲线的最终

目的是要求取渠道资产平均经济寿命，它在数值上等于完整生存曲线下所包

含的面积与年龄为零时销售单位个数之商，即有：
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在完整的生存曲线下的面积ASL= 
年龄为零时的单位总数

所以，完整生存曲线下的面积的求取是基础和关键，有两种方法可供选

择。一是使用积分法。如图 2所示，估算用于定义生存曲线的数学函数并在

零年龄及最大年龄之间对其求积分。

完整的生存曲线下的面积＝ J:1 生存曲线，于是有：

「1 生存曲线
在完整的生存曲线下的面积 Jo ASL=>

年龄为零时的单位总数 一年龄为零时的单位总数

图 2 中阴影部分矩形的面积表示渠道资产的平均寿命周期。

二是使用近似处理法。受微积分 y 

原理的启发，将完整的生存曲线的面积 100%1.
I ， ，存

分解成一个个矩形面积之和近似处理， u.I'铲
也就是使用纵坐标近似法，通过把每个 二十；护二 ｜ ；三天
年龄的生存曲线的高度值（及生存百分 率｜孩叫嚷今

（划｜完整型存幽结总面
比）相加，来计算完整生存曲线下面积 I 斗1_:1'.. "'T' 
的近似值（如图 3 阴影部分所示面积）。 0 服务年限 t 1 

这种方法运用起来较为方便而且精度 图 3 渠道资产生存曲线分析之二

也较高，可以达到研究的目的。

完整的生存曲线下的面积＝~各个矩形面积，于是有：

ASL ＝在军警功主彗曲线下的面积－ 2 各个矩形面积
川且，L v_ 血L 一年龄为零时的单位总数

T 

2. 超额收益 F，的确定。超额收益与渠道资产价值之间成正比关系，

贝P) /OF, >O, F，越大（或艺F，的现值越大），则 P 就越大。 无形资产收益在许

多情况下，是由若干种无形资产协同作用共同带来的。因此，不能将其他无形

资产的收益误算到渠道资产的收益中去，应该在组合无形资产形成的价值中，

正确界定各种无形资产的价值，这就是所谓的组合无形资产的分割问题。本

文以运筹学系统分析方法中的层次分析法CAHP 法〉应用于组合无形资产的

分割，理论上较合理，操作也较容易。为减少计算工作量，本文采用利用历史

资料趋势预测未来各年的无形资产总收益，折现之后一次性分割。

组合无形资产分割中引人 A日P法，总是可以评估出组合无形资产的价

值（组合无形资产超额收益的折现），关键是找出组合中不同类无形资产带来

的超额收益在总组合无形资产价值中的贡献，即比重。这样，可以将确定不同

类无形资产在组合无形资产价值中的权重分析作为 AHP 法的总目标，其中

各种不同类型的无形资产应作为方案层的各个不同要素。由于各种类型无形

资产对超额收益产生的作用不同，而且贡献大小不一样，因此将超额收益产生
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的各种原因作为准则层的诸元素。分清了 AHP 法的三个层次，就可以在相

邻层次各要素间建立联系。这一点可以依据一般经济活动的逻辑规律或高级

管理人员做到。下一层次对上一层次某一因素，即各种类型无形资产对超额

收益产生的原因，有贡献的用连线联结起来，无贡献的不划线。至此，完成了

AHP 法层次递阶结构模型的构造，即组合无形资产的分析结构图（图略）。

模型完成后，设计出反映层次间各要素相互关系的比较判断矩阵调查表，

邀请有关专家和企业不同管理部门的高级管理人员（包含技术、销售、财务、生

产部门负责人及全面掌握情况的厂级领导〉，向他们讲述调查意图及标度方

法，并给予示范。请他们根据历史业绩、现行结构、未来预期的各种因素，凭自

己的经验和判断填写调查表。 调查表收回后由有经验评估人员综合整理出符

合要求的比较判断矩阵。

层次单排序、总排序计算等所有计算都要进行一致性检验，若均得到通

过，得到的方案层总排序权值即为各种不同无形资产在组合无形资产总价值

中的权重数，用组合无形资产去乘以权重数，即得到各种不同无形资产的评估

价值，完成了组合无形资产的价值分割，从而得到渠道资产的子价值。

3. （收益）折现率 I 的确定。营销渠道资产的未来收益只是对未来的一种

预测，必然伴随着风险。风险与伴随的收益或损失成正比。收益的折现率，即

将渠道资产预期变化的未来超额收益折算成现值的比率，其本质是渠道资产

的投资回报率。在未来预期收益确定的情况下，渠道资产价值与收益折现率

反方向变化，以P)/<H<O, I 越大，P就越小。资本资产定价模型CCAPM）理论

认为：资本品的回报等于元风险利率加风险溢价，其计量模型应用到渠道资产

中就有：渠道资产折现率＝无风险利率十渠道资产风险报酬率，也即：

E(R）二R1＋~CRm-R1 )

其中：E(R）为渠道资产折现率；Rm 为社会平均收益率；也为无风险报酬

率，视为常量；P 为被评估企业所在行业的自系数，它反映渠道资产收益率变

动随市场收益变动的相关度。 自值大意味着系统风险大，从而期望收益率也

高；反之，系统风险小，期望收益率也低。日在数值上等于行业平均风险与社

会平均风险之比。 也即：自＝行业平均风险／社会平均风险。

无风险利率可以选择银行存款利率，也可以选择政府债券利率。 在美国

无形资产未来收益折现一般以三月期国库券利率作为无风险利率（国内一般

选择 1 年期） 。 风险报酬率的确定则要受许多因素的影响，包括渠道资产本身

的情况和运用渠道资产的外部环境（如企业的整体素质和管理水平，企业所处

行业、市场因素及政策因素等），需要具体问题具体分析。

五、应用例证

现有一家以生产和销售“滤清器”为主的汽车配件企业“HQ集团公司”，
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产品销售渠道网络遍及全国，打算以渠道网络关系作价与一家外资大型企业

合资成立一家新的股份制子公司，目的是提升其在国内市场的地位，同时还可

以有机会向国外同行学习，为将来国际化发展作准备，因此现在需要对其长期

来形成的渠道资产进行一个合理评估。本文以此实例来阐释求解的思路。

1. 收益期限 n 的确定。以 2005 年 1 月 1 日为评估基准日，从 HQ 公司

的销售个体和有契约关系的代理商、经销商历史数据进行整理，并以过去 10

年的历史数据为依据，对未来 10 年进行预测，经过整理划出销售人员生存曲

线（图略）。建立目标渠道资产生存曲线后，就可以明确未来服务年限（和未来

各年中起作用的渠道资产销售个体数量），为估算未来各年的收益打下基础。

渠道资产寿命应是特定销售个体“关系寿命”的均值，也就是：

I ：＇生存曲线～ 2 各个矩形面积之和
ASI， 二川

年龄为零时的单位总数

= (180 十 150 十 120 十 96 十 77 十 62 十 49 十 39 十 32 十 25 十 20 十 16

+13 十四十 8 + 7 + 5 + 4 + 3 + 3)× 1/188 = 4. 89 年

因此本文将渠道资产平均寿命周期定为 5 年，即未来收益期为 5 年。

2. （收益〉折现率 1 的确定。本文经过对 HQ公司拥有技术状况、国内外

市场环境、同行竞争及未来经营风险的分析，确定渠道资产经营风险为一般，

预计未来 5 年之内不会出现大的波折。为了简化计算，折现率的确定采用累

加法，即无风险报酬率加上行业平均风险报酬率，再加上企业自身特有的风险

报酬率。 元风险报酬率取一年期国库券利率确定为 9. 64% （按中国惯例），经

测算风险报酬率为 12. 56% 。

折现率＝安全利率十风险报酬率＝9. 64%十12. 56%=22. 2% 

折现系数： Cl+i)-'(t=l,2，…，日，见表 1 。

表 1 预测期内折现系数

年份 I 2oos I 2006 I 2001 I 2oos I 2009 

折现系数 \ o. s183 I o. 6697 I o. s4so I o. 4485 I o. 3670 

3. 超额收益 F，的确定。经过计算和调查分析，认为采用超额收益法计

算的无形资产的组合价值为8 868. 67万元〈过程略），详见表 2。

表 2 起额利润预测表 金额单位：万元

年份 2005 2006 2007 2008 2009 

税后利润 2 546. 76 967.94 4 736. 65 5 204. 03 6 290. 29 
社会平均利润 723.87 886.80 1 135. 26 1 515. 45 1 669. 16 
超额收益 1 822. 89 3 081. 14 3 601. 39 3 665. 64 4 621. 13 
折现系数 0.8183 0.6697 0.5480 0.4485 0.3670 

收益现值 1 491. 67 2 063. 44 1 973. 56 1 644. 04 1 695. 96 
超额收益现值合计 8 868. 67 

评估过程中，通过高层管理人员多次座谈，进行业绩及结构分析，确定带
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来超额收益的无形资产有 5 种，它们分别是：商标、渠道资产、专利技术、营销

技巧、管理水平。 同时通过调查发现，能够带来超额收益的直接原因是：产品

价格高于其他同类产品（有垄断加价的因素）， 同时销量增幅不断扩大，竞争力

逐年提高，而企业内部生产成本却逐年降低。 在当今汽配行业已度过了曾经

的“暴利时期”，而 HQ 公司依然能够生存下来并且还有增幅较大的超额利

润，主要是这 5 种无形资产组合发挥的效用，因此有如图 4 所示的层次结构。

合理确定组合无形资产权重

固 4 HQ公司组合无形资产分析结构图

在此基础上设计出无形资产因素分析调查表，邀请企业外部有关专家和

企业内部生产、销售、财务、技术、经营各部门的高级管理人员参与（调查表

略） ，对其讲解填表意图及要求 ，然后发放调查表调查。调查表收集后，经对每

一表格的标度作“平均处理”，得到判断矩阵的上三角矩阵。根据判断矩阵的

对称性补充完整，即得到比较判断矩阵，并运用“方根法”进行组合计算，结果

表明，在无形资产超额收益中商标、渠道资产、营销技巧、专利技术、管理水平

占的权重分别为：0.494 、0.203 、0. 1 40 、 0. 060 、 o. 103，那么渠道资产评估值应

为：P=8 868. 67× 0. 203=1 800 （万元） 。 同时可得：商标评估值为： 8 868. 67 

× o. 494= 4 381 （万元）；专利技术评估值为： 8 868. 67 × o. 060 =480（万元）；

营销技巧评估值为： 8 868.67 × 0.1 40 = 1242（万元）；管理水平评估值为：

8 868. 67× 0. 103=913（万元） 。

以上对 HQ公司渠道资产价值所作的计量，经企业管理人员分析认为此

结果比较科学，符合实际。

六、分析与展望

总的来说，渠道资产概念的提出为渠道管理的理论研究和实践提供了新

思路。 加入 WTO 以来，面对竞争压力，我国企业不断加强与国外企业的合

作，国内企业之间也不断出现以渠道为基础的购并、参股等运营方式，这要求
对各自渠道作－个合理的评估，而目前营销实务中还没有一个得到公认的合

理计量工具，大多是基于企业决策者的经验估计，可以说，业界广泛存在着渠

道价值计量研究的需要；在企业内部，渠道作为一种专门的资产，可以明确－

121 



财~圣研究 2Cx:均年第 10 期

个管理经理来负责。还可以从资本运营的视角来考虑渠道资产管理专业化

（创建、积累、扩张和收缩〉的路径模式。
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Channel Relationship Value Measure 
from the Point View of Assets 

CHEN Qi-jie, LIU Yi-quan 

(School of Business Administration, Shanghai University 

of Finance and Economics, Shanghai 200433, China) 

Abstract: This thesis try to construct the theory systems of value meas­

ures for “ channel assets”. It discusses and defines the notion of “ channel as­

sets” on the basis of accounting and economics. On the foundation of benefit 

discount, giving consideration to the past, present and future, this paper es­

tablishes value measure model for “ channel assets”. Firstly, we use actuarial 

survivor curve, value theory of relation marketing, and calculus thought for 

reference to find average channel life-span; Secondly, We use factors analy­

sis to erect structure chart of intangible assets, and analytic hierarchy 

process of operation research to peel off “ channel assets” value; Lastly, we 

borrow risk assets pricing theory to build capital discount rate counting 

route. 

Key words: channel relationship value; channel assets; intangible as­

sets; measurement model 
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