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_88_E4_BE_8B__c70_107807.htm ［案例］： 张胜是著名a品牌

主板西南大区的总经理，这段时间，四川市场的停滞不前使

张面临很大的压力，因为四川市场的量很大，但a品牌维

持2300片/月的销量。 其实问题的关键张胜也很清楚：成都三

家分销商谁都有能力更上一层楼，但由于恶性竞争，没有什

么利润，大家都不愿意投入，c公司目前一个月出1000多片

，d公司一个月出600多片，e公司一个月出500多片。按能力

三家公司销量都能翻一番，由于互相之间不信任，也许还有

想由自己统一市场的想法，加上经销商在三家中挑逗（对c

说d给予的价格要便宜10元，对d说e给予的价格要便宜5元）

，而且三家的业务员也明争暗斗，a产品价格非常混乱，三家

分销商基本上没有利润。 来源：www.examda.com c公司老板

表示：做生意都想赚钱，投入大风险大赚大钱，投入少风险

小赚小钱，我们加大投入也没有钱赚，我们干么做呢？d公司

老板表示：我们往往前半个月就能出500片左右，如果能挣钱

，一个月做1000片没有问题，但做a产品不挣钱，我们公司还

要生存，所以我只好做利润好的b主板。e公司老板说，价格

混乱不是我们造成的，我们也想挣钱，但我不低价出，经销

商就从别的公司拿，而你们厂商每个月都有给我们任务，完

成不了我们的返点等优惠措施都没有我们也是身不由己。所

以三家公司都在观望，维持现有销量，张胜知道自己如果不

采取措施，自己的份额不仅无法提高，而且还可能被竞争对

手抢夺。 三家分销商的真正想法是最好自己做独家代理，这



样市场秩序好控制，而且利润也有保证；第二选择是厂商把

市场秩序维护好，自己保持目前的投入或则稍微增加一些投

入，使自己的销量有所上升，而利润合理；第三选择是保持

目前的状态，虽然不挣钱，但等待厂商政策调整，等待机会

；最差的选择就是退出，三家也准备好了退路。而张胜很清

楚，如果一家来做，公司的目标是4000片/月，三家中任何一

家的资金可能都扛不住，谁的资源都不够。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


