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就是买卖商品并从中赚取差价的过程，但里面也关系到很多

学问，就拿进货来说，进货的数量、质量、种类该如何确定

，进货资金和流动资金的比例该如何确定，什么时候补货及

如何确定补货的数量，作为经营者都应该了解。下面，我们

就把这些商业中常用的基本知识介绍给大家，希望能对一些

刚入门的小本经营者有所启发。 一、批发和零售的利润模式 

批发和零售最大的区别是：批发商卖单个商品的利润低，只

有通过大量的出货才能赚钱，而零售商卖单个商品的利润高

，但出货量要比批发商少。 开店初期，大多经营者由于不想

压太多的商品，因此他们会选择每种商品都只进一小部分作

为样品，通过样品去渐渐了解消费者的市场需求。如果发现

该商品的需求量很大，再决定去补货，因为这样做相对稳妥

，风险要小。但这种方式也有一个缺点，就是当你向批发商

提出购买单件产品时，要不就是没有人愿意给你货，即使给

你货价格也要比批发价格高出很多。这样一来，你这件商品

较高的进货价格加上利润，必然会导致你的价格没有竞争力

，很多顾客都会放弃购买，无形中干扰了你对这个产品市场

前景的判断。 所以当你做之前需要深入了解客户人群的需求

，对自己的选货眼光有绝对的信心(如果对自己选货的信心都

没有，那还进什么货呢?)，进货过程中给予批发商足够的诚

意和信心，用数量来为自己争取拿到好的批发价格。 二、进

货的数量 进货数量包括多个方而，如进货金额，进货商品种



类，单个商品种类及数量等。确定进货金额有个比较简单的

方法，即把你整个店铺的单月经营成本加起来(包括店租、人

工水电，税，管理费用等等)，然后除以利润率，得出的数据

就是你每月要进货的金额。比如，你的全部经营成本为5000

元，产品卖出的平均利润在200％，那你最起码就需要进2500

元的货了，因为5000／200％=2500。这样的话你刚好能够平

衡收支。如果你只是进了2000元的货。那你即使把这些货在

一个月内卖完，你的利润也只有4000。是不够你的支出的。 

进货商品种类第一次应该尽可能的多，因为你需要给顾客各

种类产品的选择。当对顾客有了一定了解的时候，你就可以

锁定一定种类的产品了，因为资金总是有限的，只有把资金

集中投入到有限的种类中，你才可能单个产品进货量大，要

求批发商给予更低的批发价格。 当你锁定某些种类的产品时

，单个商品种类的数量可以细分为陈列数量、库存数量和周

转数量。陈列数量就是你放在货架上的数量，库存数量就是

你仓库里面备货的数量，周转数量就是你在两次进货期间实

际的出货数量。从有多年经营经验的经营者得出的结论看，

起码每个单品要有3个才能够维持一个比较良性的商品周转。

当你进了一件商品又出现了热销，你很快就需要为这个商品

单独补货，这时无论从所花费的时间和资金上看，都是得不

偿失的。而你不补货，又只好眼睁睁看着顾客失望地离开。

但如果你进了3件同样的商品的话，在销售完这3个产品的期

间其他的产品也很可能需要补货，这样你就可以一次性去补

货来提高补货的效率，从而节约补货开支。 三、如何获得批

发商的支持 能影响到批发商对你的支持有两个因素：第一个

是你的首次进货金额，如果你首次进货金额太少，批发商就



会认为你没有实力，或者你对他的产品信心不足；第二是补

货的频率，如果你经常到批发商那里去补货，即使数量不多

，但批发商还是认为你的货物周转快，能够为他带来长期的

效益。批发商对你的支持表现在一旦有新货会尽快通知你，

而且可能下次进货的时候他会自动把价格调整下来。还有就

是批发商如果认为你是重要客户，一般都会向你透露近期那

类商品热销，了解这些行情会让你对市场和客户判断更准确

。 四、批发市场的规则 1、不要在批发商店慢慢检查你的产

品。 当你提到货后，只要把数量点清就可以了，一般回去发

现产品有问题后再要求更换（当然离进货时间不要太远了）

。若你提货后就蹲在批发店里面点货，会让批发商觉得你是

个很麻烦的顾客，从而不愿与你打长期的交道。 2、不要指

望通过批发商换货来降低风险。 进货时，千万不要对批发商

提出如果产品不好卖能不能换成好卖的商品这类问题，如果

你这样问，会被批发商认定你以前没有做过生意的，是生意

场上的新手（如果做生意风险可以控制到这种地步，可能谁

都发财了），接下来不用说你都猜到批发商会给你什么样的

报价了。批发商没有义务为你承担进货的风险，他能够为你

更换次品已经是很好的支持了。 3、批发市场里面价格的调

整很小。 前面提到，批发商单件商品的利润很低，商品价格

的下调不可能像零售商一样，一般调整都在2%～3%，能够降

个5%就已经很厉害了。如果你死缠着批发商要求在批发价上

再打个8折，又会让批发商知道你很少到批发市场混了。另一

方面，在批发市场里，一般货物的运输都是通过汽车或者铁

路（因为运输成本比快递低得多），而且都是买家自己负责

，碰上个好的批发商的话，他最多愿意帮你去托运，但是搬
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