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售经理，自然会把厂家的利益放在第一位，这似乎天经地义

（毕竟，他拿的是厂家的薪水）；而对于其经销商的利益，

又应该保护，这看来也没有问题（经销商的业绩就是他的业

绩）。我们经常听到、自己也经常宣讲，厂家和经销商是同

一条船上的乘客，利益是一致的。可是，夫妻还有吵架的时

候。 案例一：一次跨区窜货 A公司是一家世界知名的卫浴制

造商，其产品不仅广泛应用于五星级豪华酒店和高级别墅住

宅，还大量用于家庭装修。客户从建材零售商、专卖店和仓

储式建材大卖场中购得。A公司2003年的数据显示：集团采购

占A公司整个营业额约40%，但利润所占比例却高达60%，这

是因为集团采购大都以高档品类为主,是公司的利润产品，也

是经销商的利润产品，这部分销售主要是由厂家销售代表和

经销商通过一对一拜访（拜访对象是：项目业主、设计师和

承包公司）获得订单或品牌指定。 集团销售额亦是A公司对

其销售经理业绩考核的三大指标之一。 由于集团采购的单次

订单标的大，利润率高，成为各个经销商争夺的香饽饽。受

经济利益驱使，集团采购中经销商的串货现象时有发生，其

主要表现为：甲经销商在项目中花了大量人力和物力指定A

公司品牌却被乙经销商以低价串货获得订单。这种以非正常

手段获取订单的行为，严重扰乱了正常的市场秩序，损害了

当地经销商的利益，最终会打击经销商主动推广A公司产品

的积极性，理应坚决制止。但现实生活的千变万化有时会影



响我们对事物的正确判断。 还有一个重要的事实：除了少数

的专卖店之外，绝大部分建筑装饰材料经销商往往同一种产

品同时经营几个价格相差悬殊的品牌。受利益的驱使，经销

商往往在品牌指定之后实际供货时偷梁换柱（当然也有采购

方的某个经办人希望获得更多好处的情况），这更增加了事

情的复杂性。 张老板偷梁换柱 A公司湖北销售部成功地在Y

市与经销商共同努力（包括由A公司免费提供材料制作样板

房）使某工程的业主指定使用A品牌。遗憾的是，在第一批

供货时，Y经销商就已经成功地以A品牌的价格提供了非A品

牌的某种产品。更不幸的是，在A公司湖北销售部夏经理还

未想出对策来维护A的利益时，业主的资金链条断裂，工程

停止了。自然，A的销售代表对该工程的关注程度也降低了

。 刘老板瞒天过海 数月之后，夏经理接到武汉经销商刘老板

的电话，称其在湖北X市跟踪的一个五星级酒店大工程，拟

采用A公司的卫浴产品，整个工程的标的超过100万人民币，

而且全部是高档品类产品。工程已进入实际供货阶段，该工

程的总包商是其多年生意来往的老客户，客情关系很好，此

单成功的可能性很大，请求厂方给予配合和支持。只要价格

合适，立即付款提货。否则，刘老板将提供某同档次竞争品

牌的产品。 刘老板与夏经理约定立即在仓库会面。 夏经理知

道在X市是有这么一个工程，巧的是，A公司在该市还没有经

销商。 夏经理精神顿时为之一振，要知道在湖北省，这可是

千载难逢的大工程，更何况时近月底，这几天他正为本季度

的销售目标没法完成而发愁呐！这下可全解决了，甚至，很

多老库存也可一次清空。 刘老板和工程总包商（一家很知名

的总包）的采购经理很快来到仓库。一听刘老板所需产品的



种类和数量，夏经理就意识到这个工程可能是在Y市，刘老板

却指天发誓绝对不是。采购经理也附和。夏经理与Y市经销商

张老板进行了联系，张老板称已与新的总包进行了接触，几

天后就会有消息。 武汉经销商刘老板信誓旦旦的保证，此工

程确实是在X市，而且当地没有A的经销商，不会与任何人冲

突。 问题还在于刘老板立即付钱买货，夏经理无法迅速核实

刘老板言语的真实性（X市无经销商；对该工程了解不细）

。若同意刘老板跨地区发货，不但公司做了一个大单，他本

季度的销售目标也实现了，这对夏经理有极大的诱惑力。"也

许确实有这个工程；即使这个工程是在Y市，就算张老板拿下

此单，销售的也只是我们的低利润产品"。夏经理自我安慰地

想，最后同意了刘老板的提货要求。而且谨慎的夏经理还是

向刘老板明确指出，若是该货被发到Y市，则不保证后面继续

供货。 当天，刘老板就下了订单，付了全款。第二天一早，

刘老板带着大货车来提货了。不过，夏经理还是有些担忧

，A公司是严格控制经销商跨地区发货的，可别出事啊。 集

团采购方尤其是工程总包商，为降低采购成本注重的是买卖

双方长期关系，所以总包商一般都会从几个固定的供货商处

进货，双方在价格、赊帐和服务方面已有很好的默契，当这

个工程总包商在当地以外的城市承接工程时，仍然愿意从原

来经销商那里买货。如果厂家为防止经销商跨地区销售，坚

持由工程项目的所在地的经销商供货的话，处理得不好，总

包商可能不惜把你的品牌换成其它品牌。如果是这样的话厂

家的损失可就惨重了。在这种情况下，厂家权衡利弊网开一

面。更何况，当地经销商已有不良记录在先。 张老板被窜货

，转投竞品帐下 第三天，湖北Y市的经销商张老板给夏经理



打电话称，在Y市某星级酒店工程发现并非由其供货的A公司

产品，他称跟踪该工程已一年有余，在他的极力推荐下，投

资方当地的旅游局非常认可A公司的产品。张老板要求A公司

立即清查货物来源，停止供货，保护当地经销商的利益。 夏

经理接到这个电话暗自叫苦不迭，他当然知道这是武汉经销

商刘老板发的货，而且是经过他认可的。终于出事了！夏经

理不敢怠慢，连夜坐长途汽车赶往Y市，因为Y市是湖北省除

武汉以外的第二大销售城市，销量要占整个湖北省的20%。

在去Y市的路上，夏经理也给武汉的刘老板打了个电话，刘老

板承认，货是他发的，第二批货正在准备货款。夏经理急令

刘老板暂停发货，等他与Y经销商协调后再作决定。 夏经理

与Y经销商张老板的沟通非常不顺。张老板在Y市独家代理A

公司产品已四年有余，无论从业绩还是忠诚度来说都无话可

说，从道理上来说，此工程公司应当支持张老板。但夏经理

与该工程的新总包接触之后，确认武汉刘老板与该总包商关

系密切。总包的采购经理与刘老板一同来仓库看货就是明证

。虽然不是投资方，但该工程的所有材料供应商均须与其签

定购买合同，如果中途更改A公司材料的供应商，不但承包

商不愿意，武汉经销商刘老板还必须承担撕毁合同的违约责

任。总包商同时称：其有权决定使用哪家的产品，若不能从

武汉刘老板处买到A公司的货，则考虑采用其它品牌的产品
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