厂家的数字游戏
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　　对于执行深度分销的企业和经销商，费用是一个非常敏感的话题，如果说商场如战场，那么人员如枪，费用就像是枪中的子弹，上了战场光用枪把子抡当然也行。但不要说和装备精良的敌人作战，就是对手拿大刀长矛，也可想而知要死多少人。既然想挑衅别人，来趟深度分销的浑水，没有科学严谨的费用支持肯定不行。那么扛枪打仗的人到底知不知道自己有多少子弹呢？换句话说，现在的经销商和厂家的城市经理们知不知道自己有多少费用可用呢？ 

　　如果你问他们这个问题，十有八九是肯定的回答，知道，当然知道了。厂家每批货都有政策，都有费用点数，到多少货有多少费用，这有什么不知道的？难道说还会有什么问题不成？非常遗憾，事实确实如此！ 
　　举个例子：厂家给经销商发了一批每件10元共1000件价值10000元的产品。厂家告知这批产品带25%的费用点，赠品250件。那么你怎么出货呢？四赠一？当然可以！但是一个以深度分销为业务主导的企业城市经理，光会厂家来什么政策就出什么政策也就朝不保夕了。如果让你无搭赠出货，利用费用作一个活动，那么每件货你能拿出多少钱来呢？你是不是会做出下面这道算术题呢？　 

　　10元*0.25=2.5元？每件能拿出2.5元。到货1000件那么这批货就有2500元费用可以用。 

　　如果你不小心做出了以上这道题，那么我只能再次遗憾的告诉你，你亏了500元！这批货亏了500元。 

　　亏哪了呢？如此说来我就四赠一出货有没有错呢？ 

　　回过头来用四赠一再算一下账，四赠一，10元*4÷5=8元，如此算来每件实际到货成本8元，那么每件就只有2元钱可用了。那0.5元哪去了？到底哪个算法正确呢？ 

　　其实要弄清楚哪个算法正确，只要弄清厂家的出货搭赠数量就清楚了。例如厂家说有25%的费用点，发货1000件赠品250件，赠品数占商品数的25%没错，但是它只占总额的20%。那么您出货四赠一就是正确的，如果按每件产品10元计，实际到货成本就是8元。至于为什么25%和四赠一为什么会出现差额，看了下面的图战友们就应该清楚它跑哪去了。 

　　厂家所说得25%　如图： 
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由图可以看出，厂家所讲的25%的费用实际是应该理解成四赠一。四赠一在实际的营销过程中其实只有整体商品额的20% 整整差了5% 而真正的25%的费用应该是三赠一，如下图： 
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　　可以看出实际上的25%应该是赠品和商品共同组成一个主体。赠品是占这个主体的四分之一。 
　　所以作为经销商和城市经理一定要掌握厂家 的费用点的计算方法，绝不可‘想当然’。　 

　　经常和超市打交道的业务应该都对顺加和倒扣两种费用计算方法的利弊分析的明明白白，相同点数的费用轻而易举的使既得利润差出一大截。其实做法和厂家有异曲同工之妙，但相对来讲厂家来得更隐蔽。所以清楚了费用计算方法，知道了有多少费用可以用，是不是就高枕无忧了呢？NO! 知道了有多少就一定有多少吗？ 

　　我们先列举一下厂家出费用的方式，除了单独核销的超市或人员费用，厂家的产品费用一般用两种形式给经销商，一就是随货二就是后补。 

　　说到后补的问题我想起个非常有意思的文字游戏题。 

　　说一个人种了十斤葱拿到集市上去卖，标价1元一斤，这时过来一个人说你的葱我全包了，但是葱白儿和葱叶我各有用途，需要分开包装和计算。这样子，你这标价是1元一斤，那么咱们按0.7元一斤葱白儿，0.3元一斤葱叶来算。和在一起还是1元一斤。卖葱的想想也对就开始称称。结果葱白儿8斤，8斤*0.7元=5.6元，葱叶2斤，2斤*0.3元=0.6元。 5.6元+0.6元=6.2元。卖葱的卖完葱很是奇怪，本来要卖10元的。怎么少了3.8元钱呢？ 

　　当然这只是一个文字游戏。现实生活中卖葱的感觉不合适可以不卖，但有多少经销商对于厂家的文字游戏可以在合作之初加以提防，免得骑虎难下。使得即得利润眼睁睁的伸手不得。 

　　因为事实是厂家答应的后补极有可能到了经销商手的时候已经走样了，例如1000件产品，出厂费用是十赠一。随货应该是100件赠品没错。如果后补也应该是100件对不对？可在实际操作中赠品数就变成了90.90909件。 

为什么？厂家的答案绝对无可挑剔。这1000件产品十赠一出货，那么实际售出商品909.090909件，赠品90.90909件。也就是说 你实际赠出了 90.90909件。所以把你赠出的补给你就可以结案了。他不会替你考虑这90.90909件赠品怎么出手。这种情况一般出现在比较强势的品牌企业。相信这种计算方法你无法避免，货已经补完，并且结案你能怎的?好像有点无赖，但是只要你靠厂家过活就得忍。当然厂家也不会每次都这样计算费用，因为毕竟是合作吗。经销商和厂家的合作也讲究门当户对， 合作是建立在公平的基础上。据我所知还没有一个厂家把如此霸道的费用体现方式协议化，完全的愿者上钩。　　 

　　在实际的市场活动中相信很多经销商意识到如此后补所造成的利润流失。也会在吃了亏之后，向厂家要求以后发货按比例补发赠品数。但在实际日常操作中，由于厂家的小算盘，使经销商隐性成本加大，利润流失情况防不胜防。 

　　举例说明：厂家出货1000件赠品100件，厂家通知费用后补，但答应后补赠品数为100件。那么这样和随货100件是不是就没有差别了呢？ 我敢肯定的说。大多数人会说没有差别呀。早一个月晚一个月都来了100件赠品吗？　 

　　先说为什么会产生后补情况，厂家的主要目的就是利用费用打压经销商的合作地位，使厂家在合作中处于主导地位，也许无意，但是他们确实实在在的使经销商在合作过程中产生了一些不必要的损失。　　　 

　　如：实到产品1000件，赠品100件下月初到。 

　　本月1000件商品十赠一出货，那么实出商品909.090909件，赠品90.90909件 

　　下月初的赠品100件十赠一出货，那么实出商品90.90909件，赠品9.090909件 

　　把商品实际出货数加上后补赠品的实际出货数909.0909+90.90909=1000件。 

　　OK 丝毫不差！ 

　　事实是如此吗？ 请问，这0.00009或者0.0009是多少件货?或者说是一件货的多少？ 在经销商为主体的市场营销活动中，更多的时候个位以后是省略不记得，这些零头大多作为损耗冲减掉了。这些本来是利润的损耗可能很小，厂家不会在意，甚至小到经销商自身都不在意。这都导致了隐性损失不可避免的发生了。 

　　综上所言，就会有朋友说了按这个算法只有随货赠品到，然后赠品怎么来我就怎么走应该没错了吧？ 应该说计算方法是没错了，不过市场操作方法就有问题了。其实这篇文章并不能使大家投鼠忌器，市场还要做，还要花样翻新的大做特做。关键是注意费用使用的细节。减少不必要的损失，不要把想当然的费用投放市场。 

　　市场营销无小事，旁枝末节，可能就昭示着我们明日的成败，送给经销商朋友：商人吗，省一分，赚一分！　

