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https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E5_92_8C_

E5_B0_9A_E8_B7_91_E4_c123_288224.htm 案例回放： ,一、 跑

店一说何来？ ,二、跑店之灾谁之痛？ ,、如何读懂“和尚”

经？ 案例回放： 例一：2004年下半年，“温州王府大酒店”

老板突然失踪，永康多个商家一笔笔欠款一时无处结账。 例

二：2005年12月，浙江临海煌朝大酒店的老板突然不见了，

欠各类账款数百万元。 例三：2005年5月，广东省东莞章业万

货在没有任何征兆的情况下猝然倒闭，创业三兄弟17口人全

部神秘失踪。章业突然关门，害苦了大批供货商。事后政府

部门统计，章业万货向供货商开出的空头支票达5000多万元

，涉嫌套取资金总额达上亿元。 等等，打开英特网的任何一

家搜索网站输入“酒店商家突然失踪”等字样，你就会惊奇

地发现：原来天底下玩失踪的商家还真不少，上述三例不过

是沧海一粟！ 一、 跑店一说何来？ 如上述案例所言，简言就

是一夜之间终端（主要指商超和酒店）的老板不见了，基本

上都是卷款而逃，一般表现就是人去楼空，稍好一点的能留

下一点残物。 从一个地区来说，可能跑店只是一个媒体中的

新闻而已，而就整个社会市场区域来说，它则已成为一类较

普遍存在的市场行为。 跑店的根本原因在于商家的暴利短视

的经营理念。而就其形成来说，一些商家之所以敢于跑店，

不仅体现在于社会相关法制及管理部门等多方面的监管不到

位、处罚力度不够等，还有一个更主要的原因就是在所谓“

终端为王”时期，竞争的激烈让终端占据了市场供应链中谈

判桌上的完全主动。 现在的酒店商超等终端成了各类消费品



尤其是酒业众星捧月的宠儿一般，应该说几乎成了有求必应

。尤其是对于酒水饮料业来说，酒店成了坐收渔翁之利的大

佬，而对于商超等终端店来说，因为销售的品类远多于酒店

，所以其跑店的影响面更广。 对于常见的酒店类的跑店来说

，各种进店、促销管理等霸王费用也已成了酒店的重要利润

来源，不仅来得快，而且远远高于酒店一般经营中饭菜的利

润。 在这种高利润的驱使下，于是一些思想不正的酒店经营

者便产生了改名换姓、改头换面打一枪换一个地方的做法，

不要说中国的区域那么大，就是在同一个城市中的东与西、

南与北都有距离难以查找，因此，可以净赚各类酒水饮料等

的进店费、买店费了，此外，还有就是其它类定期结账的原

料以及拖欠员工的工资及各种物业水电等管理费用等各种费

用都是跑店者所看中的。 还有一些原因就是，由于经营管理

或是由于地理位置等多方面原因，一些终端店家的生意不好

，面对员工的工资、房租费、水电费、各供应商的货款等诸

多等待支出的费用，为了最大化地减小自己的损失，没有采

取一些正当的手法如何去改进经营管理，而是采取了“跑店

”式的一刀切违法的做法，一走了之，销声匿迹。 二、跑店

之灾谁之痛？ 跑店必然会给厂家、经销商带来一定的损失，

尤其是当各类进店费等费用的支出是经销商自己而不是厂家

出的时候损失最大。因为，厂家的支持不可能包括所有的方

面，在更多的情况下还是要经销商自己拓展本地区的市场。

如果在厂家的支持范围之内，经销商的损失要相对要小很多

，因为对于陈列用品、赠送品、进店费、促销费用等方面，

厂家一般都要承担一部分或高至全部的。 而对于厂家支持范

围之外的终端，经销商的损失就要相对大得多，因为，经销



商对于终端的投入不仅仅在于货的投入，其它如进店费、买

断费、促销管理费、广告费等费各种费用的投入都将是带给

经销商的损失部分。 再进一步地延伸，就是跑店带给整个社

会的商业诚信等级的下降之痛，必将导致随之而来为增加防

范措施带来的系列运营成本的增加。 跑店行为主要的负面影

响就是打断了社会经营的诚信链。尽管跑店事件不是很普遍

的事情，但是，跑店行为对于无论是厂家还是经销商来说都

产生了不利的影响，最可怕的并不是一些货物及相应的款项

资金，而是阻碍了厂商之间的信任度。为什么呢？因为，由

于终端的跑店行为的发生，厂家或者是经销商都想从自身角

度把自己的损失减小到最低程度，因此就会在以后的合作中

增加更多的保护自己而制约对方的合作条款，这些都将会影

响到厂商之间的长期合作。 三、如何读懂“和尚”经？ 俗话

说，跑得了和尚跑不了庙，意思则是你的根始终是跑不掉的

；而现在跑店的店主一方面就是恰恰利用了众多商家及消费

者的这一心理，通常其建庙之初的目的原本就没打算在这个

庙里呆一辈子，所建的庙宇不过是一点点的“投资”的障眼

法罢了。 面对跑店，尽管业界大有防不胜防之感慨，但对于

此类事件的对策莫过于最大化地减少自己的损失，更重要的

在于如何读懂店主念的是什么样的“和尚经”。笔者以为在

以下几方面可有助于经销商防止自身利益的“跑店”： 一是

经销商要认真建立终端的客户档案。最好能从工商、税务的

角度对客户做到一定程度的“知根知底”，了解清楚终端经

营者的真实背景，是真是假等。包括一些主要负责人的通信

等联系方式。 二是要经销商要严格规范自己的业务流程和回

访制度。包括每天正常的白天和夜间巡视路线和人员的执行



到位与否，对于信任度不够高的店面还要有非正常的即不定

期的夜间巡视。巡视不能只是走马观花一般一晃而过，要求

对员工要有责任心及 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 


