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上海海外产品分销批发发展
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二、批发和分销具体有哪些区别? 从商品采购方面来说：分销商基本上不压货，有需求就会
有进货;批发商则不同，不管销售与否，商品进货与销售都不影响。 从隶属关系方面来说：分销
商大多是公司认定的，犹如代理一般，出货基本上走分销商;批发商毫无顾虑，只要有钱就可进货。
从资金占用与使用方面来说：分销商具备长期压货能力，相应的资金量大;批发商根本不可能有充
足资金，基本上现结。如果资金占用大，那么很有可能会让批发商停摆。 从总的来说，分销与批
发各有利弊，针对于不同的环境，所带来的效果也是有所区别的，所以商家在营销渠道的选择上，
一定要准确定位，然后结合自身的实际情况去选择哦!有海外分销批发需求欢迎找江苏凡高。上海
海外产品分销批发发展

在生产者与生产者之间：当生产者以直接分销渠道销售商品，致使目标顾客的需求得不到及
时满足时，同行生产者就可能趁势而进入目标市场，夺走目标顾客和商品协作伙伴。在生产性团
体市场中，企业的目标顾客常常是购买本企业产品的生产性用户，他们又往往是本企业专业化协
作的伙伴。所以，失去目标顾客，又意味着失去了协作伙伴。当生产者之间在科学技术和管理经
验的交流受到阻碍以后，将使本企业在专业化协作的旅途中更加步履艰难 ，这又影响着本企业的
产品实现市场份额和商业协作，从而造成一种不良循环。徐州海外商务分销批发流程海外分销批
发欢迎找江苏凡高，靠谱！

1.分销的概念： 我们似乎都明白批发目前已经很少见，取而代之的名词就是分销。明面的含
义就是分着去销售，由此大家就该清楚销售中，针对下家情况已有设计，这并非胡乱销售，是早
已布局的销售，商家更是具有服务终端这样一层意思在里面。其实我们从管理与计划方面，可以
把这个商家划分为分销与批发。 2.批发的概念： 再早以前人们对商人的称呼就是批发商，伴着
社会发展，这个名词逐渐淘汰。所谓批发实际上针对货物整批的购销，如此毫无计划，只为商品
买卖，根本不存在管理与控制。因此批发商不存在服务终端，更没有相应的做法。

准许供应商获取顾客交易的数据有利于促进营销渠道更好地协调。通过电子方式了解公司的
顾客们订购了什么，供应商可以精确地知道什么时候运送原料来满足需求，使之可以减少手头的
库存，这就降低了公司的运输成本，使其更具有竞争力。例如，沃尔玛与宝洁公司和其他生产商
交换有关库存量和产品获取性的数据，因而建立了伙伴关系，使所有它的供应链成员的竞争优势
机会获取利益。由于因特网提供了必需的积极合作和沟通，供应链的管理得到了加强。海外分销
批发欢迎找江苏凡高，为您服务！

分销渠道是让产品以正确的数量、正确的时间和正确的地点运送。实体分销渠道特别符合网
络营销。电子制定订单和通过因特网提高交流速度的能力，减少了营销渠道的低效、成本和过剩。
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同时它加快了传送速度和提高了顾客服务水平。因特网的互动本性使公司能与它们供应链的成员
发展紧密的合作关系。准许供应商获取顾客交易的数据有利于促进营销渠道更好地协调。通过电
子方式了解公司的顾客们订购了什么，供应商可以精确地知道什么时候运送原料来满足需求，使
之可以减少手头的库存，这就降低了公司的运输成本，使其更具有竞争力。海外分销批发欢迎找
江苏凡高。诚信可靠。上海海外电商分销批发

海外分销批发欢迎找江苏凡高咨询！上海海外产品分销批发发展

分销和批发的区别：分销商基本上不压货，有需求就会有进货，批发商不管销售与否，商品
进货与销售都不影响；分销商具备长期压货能力，相应的资金量大，批发商基本上现结；分销商
大多是公司认定的，如代理一般，出货基本上走分销商，而批发商毫无顾虑，只要有钱就可进货。
作为大多数对于依靠以分销为主要销售渠道的企业来说，随着企业业务的不断扩展，不少企业的
分销网络遍及全国各地。分销商既是他们的合作伙伴，又是他们市场、销售、服务的前沿驻地。
所以能够及时地了解分销商的运作情况，给予稳定必要的协作是每一家企业期望的目标。上海海
外产品分销批发发展

江苏凡高电子商务有限公司是一家有着雄厚实力背景、信誉可靠、励精图治、展望未来、有
梦想有目标，有组织有体系的公司，坚持于带领员工在未来的道路上大放光明，携手共画蓝图，
在江苏省等地区的商务服务行业中积累了大批忠诚的客户粉丝源，也收获了良好的用户口碑，为
公司的发展奠定的良好的行业基础，也希望未来公司能成为*****，努力为行业领域的发展奉献出
自己的一份力量，我们相信精益求精的工作态度和不断的完善创新理念以及自强不息，斗志昂扬
的的企业精神将** 江苏凡高和您一起携手步入辉煌，共创佳绩，一直以来，公司贯彻执行科学管
理、创新发展、诚实守信的方针，员工精诚努力，协同奋取，以品质、服务来赢得市场，我们一
直在路上！
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