
三、市场营销学关于产品的整体质量观点，是把产品
  适销对路和产品质量提高统一起来的理论基础

    当 今 的 国 际市 场是 竞 争 激 烈 的买 方 市 场 ，

如 没 有“最 佳 ”和“最 适 ”有 机 结 合 的产 品 ，在 国

际市 场 上 就 会 难 以立 足 和 竞 争 。 以 目前 国 际贸

易 中最 棘 手 、 最 盛 行 的贸 易 保 护 主 义 为 例 ，几

乎 没 有 哪 个 发 达 国家 不 是“层 层 壁 垒 卡 别 人 ”，

就 是“处 处 设 法 超 对 手 ”。 其 表 现 是 设 置 种 种 技

术 壁 垒 ， 主要 是（1）灵 活 多 变 ，使 外 国厂 商 难 以

适 应（如 常 蓄 意 提 高 进 口商 品 的某 些 质 量 标 准 ，

恣 意 苛 求 ，借 以 限制 进 口）；（2）伪 装 隐蔽 ，披 上

合 法 外 衣（如 不 少 国家 为 保 护本 国利 益 ，颁 布 了

极 苛 刻 的安 全 、 卫 生 、环 境 保 护 标 准 和技 术 法

规 ， 以限 制 进 口）；（3）名 目繁 多 ，保 护 程 度 难 以

高攀（如 美 国 、 联 邦 德 国 、日本 对 进 口商 品 的 各

种 技 术 规 定 和 检 验 程 序 十 分 繁 复 ，如 我 向 日本

出 口中成 药 ，日本 有 关 当局 一 检 验 就 要 好 几 年 ，

实 际 上 是 不 让 你 进 去 ； 我 蜂 蜜 内含 极 微 量 抗 生

素也不让你进去），不仅中央政府 ，连地方政府

和民间机构也颁布了许多工业品和消费品的技

术规定；（4）对发展中国家的对外贸易设置了种

种障碍。号称世界 自由贸易港的香港也规定，从

八六年十一月一 日起对含微量合成激 素 的活、

冻家禽及鱼类实施管制，违者罚款一万港元，监

禁 六 个 月 。

    所 有 这 些，都是 对 我 出 口商 品 品质及

其适用性 的 严 峻 考 验。我 出 口商 品如 果 没

有 “最佳”和 “最 适”的 高 度 统 一 和 有 机 结

合 ，要 冲 破 贸 易 保 护 主 义 盛 行 的 国 际 性 壁

垒 ，跻 身 于 国 际市 场 并 取 得 竞 争 的 成 功 是 不

可 能 的 。 总 之 ，没 有 高 标 准 的 产 品 质 量 和 高

度 的适 用 性 ，没 有 产 品 的整 体 质 量 观 念 ，我 们

的 出 口商 品要 开 拓 和 占领 国 际市 场 只能 是 一 句

空 话 。
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较 薄 弱 ，因此 ，相 对 来 说 ，从 后 三 个 角 度 加 以衡

量 更 为 重 要 。 我 国本 身 也是 发 展 中 国 家 ，资 金

有 限 ，外 汇 紧 张 ，对 外 投 资 最 关 心 的是 能 收 回资

金 且 多 创 外 汇 ， 因而 政 治 和 法 律 因素 更 是 举 足

轻 重 。 所 谓 政 治 环 境 主 要 是 指 政 局 的 稳 定 性 ；

所 谓 法 律 保 障主 要 是 指 该 国法 律对 外 资 收 益 权

及 外 汇 输 出权 的保 障 。 只 有 政 治 和法 律 因素 良

好 ，才 能 保证 企 业 在 稳 定 的环 境 里 按 预 期 目标

取 得 收 益 ，并 能 将 所 赚 的外 汇 顺 利 地 汇 回 国 内 。

至 于 文 化 背 景 主 要 是 体 现 在 劳 动 力 的 素

质 上 ，我 们 应 努 力 选 择 劳 动 纪 律 较 好 ， 具

有 一 定 文 化 水 平 的劳 动 力 ， 以利 于 发 展 生 产 。



日本 销 售 渠 道 的 结 构 与特 点
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一 、 日本销 售 渠 道 的 结 构

    在 日本销售渠道中，批发商居重要地位。 日本进 口消费品多由兼营进 口业务的大型批发商经

办。这些大批发商经营多种业务，其中包括采购、融资、促销、运输、仓储、生产、情报信息、风

险控 制 、业 务 管 理 咨询 等 。 这 些 批 发 商 进 口的商 品有 部 分 直 接 分 销 给零 售 商 。但 也 有 不 少 须 经 二

级 甚 至 三 级 批 发 商 才 能 到 达 零 售 商 处 。

    在 日本，仅少数零售商直接进 口。其数额仅占进 口总值的 10% 左右。从事直接进 口的零售商

主要 为 大 型 连 锁 商 店 、百 货 公 司 、 自行 装 配 店（DIY）、 时 装 店 等 大 型 专 门店 。但 直 接 进 口正 有 日

趋 普 及 之 势 。 日元 升 值 加 强 了进 口货 对 日本 货 的竞 争 能 力 ，但 由于 销 售 渠 道 程 序 繁 复 ，经 辗 转 到

零 售 商 时 价 钱 已增 加 许 多 ， 与 日元 升 值 前 相 差 无 几 。 因 此 ，许 多 零 售 商 并 未 感 到 因 日元 升 值 而 受

益 ，从 事 直接 进 口外 国货 的零 售 商 就 越 来 越 多 。珠 宝店 因购 货 额 往 往 高 达 数 百 万 日元 ，其 中 的 利

润 差 额 也 高 ，所 以较 多 甘 冒 风 险直 接 进 口外 国货 。

    日本 的专业 进 口商（通 常 为 小 型 贸 易 公 司 ）在 销 售 渠 道 中不 如 兼 营 进 口业 务 的批 发 商 重 要 。 它

们 经 营 的产 品种 类 有 限 ，虽 然较 易 适 应 市 场 变 化 ， 却 没 有 足 够 能 力 应 付 较 大 宗 的买 卖 或 经 营 高 价

商 品。 这 些 专 业 进 口商 经 营 的产 品大 多 售 与 批 发 商 再 作 经 销 。

    以邮 购 店 为 主 的直 接 销 售 网 ，是 日本 新 兴 的销 售 渠 道 。 虽 然经 这 类 商 品销 售 的进 口消 费 品仅

占消 费 品进 口总值 的 1～ 2% 左 右 ，但 其 销 售 趋 势 正呈 不 断 增 长 。

    综 合 商 社 的进 口主 要 包 括 进 口大 宗 的商 品和 原 料 ，如 化 工 原 料 、 燃 料 、 金 属 、 机械 、食 品 、纺

织 品等 。 虽 然 综 合 商 社 经 办 全 日本 60～ 70% 的进 口货 品 ，但 其 中进 口消 费 品所 占的份 额 极 小 。 一

般来说，综合商社是 日本进口成衣和食品的主要渠道，但在进 口其他消费品方面所 占的地位却不

重要。这些综合商社将进口货物批发给百货公司，也有些 自设零售门市部。代理欧美名牌产品，也

属 于 综 合 商 社 的业 务 范 围 。

    至 于 日本 当地 产 品 ，大 部 份 都 须 经 批 发 商 ，一 般 来 说 ，还 须 经 一 级 、二 级 甚 至 三 级 批 发 商 ，然

后 才 能 转 至 零 售 商 经 销 。不 同种 类 消 费 品 的销 售 渠 道 各 不 相 同 。 例 如 ，家 用 电器 主要 由各 大 厂 商

属 下 的商 店 和 零 售 网经 销 ，而 日用 消费 品则 主 要 由批 发 商 分 销 。

二 、 日本销 售渠 道 的特 点

    日本的销售渠道与欧美大不相同。 日本的批发与零售业成员包括大量小型商号，销售渠道颇

为复 杂 。

    1、批 发商

    日本销售渠道复杂，主要是由其批发制度造成。 日本商品批发往往需经 二 级 及三级批发商。



1985年 日本批发总额较零售总额多出四倍 以上（在美国、联邦德国、英 国、法 国，则 为 一 至两

倍）。 日本批发商共有 413,002 家，雇员 400万，销售额达 4,265,060亿 日元，平均每一万人中有 34
家批发商。 日本批发商中雇员人数不足 10名者 占76% ；经营消费品则 占50% 。

    日本批发商的重要地位是有其历史与文化渊源的。早期的日本厂商多属小本经营，只着重生

产，而不着重推销。当时的零售商也只是分布在城市和农村的家庭式作业。因此，批发商成为厂

商和零售商之间的重要桥梁，一方面从厂商处大量进货，然后向处于偏僻地区的零售商经销；另

一方面在财政上支援厂商与零售商，减轻因存货积聚、货物销售等问题所涉及的风险。

    随着产量的提高与技术的改进， 日本厂商 已减少对批发商的依赖。此外， 日本的人均收入 日

益 提 高 ，社 会 日益 富 裕 ，并 逐 步 趋 向西 化 ，连 锁 商 店 及 超 级 市 场 等 大 规模 零 售 商 相 继 出现 。但 是 ，

日本 商业 往 来 ， 除 商 业 经 济 因 素 外 ，亦 十 分 重 视 人 际 关 系 。 因此 ，日本 厂 商及 零 售 商 很 难 一 下 子对

曾经扶植他们的中间人而不顾。而且， 日本的厂商、批发商与零售商已建立起长期相互依赖的紧

密关系，有些彼此间更有资本渗透的关系。批发商与零售商之间还有可能签订销售协议，禁止零

售 商 经 营 其 他 商 号 的商 品 。

    批发商能够在 日本销售渠道中占有重要地位，除了人际关系的有利因素外，还有其他特殊的

有 利 条 件 。

     （1）信 贷 与 退 还 滞 销 货 物  日本 批 发 商 除 了经 销 货 物 外 ，还 向零 售 商 提 供 信 贷 服 务 。不 少 批

发商以寄售方式将货物售予零售商，允许零售商延期付款。在一般情况下，批发商还会接受零售

商将滞销 的货物退还。百货公司由于讨价还价能力较强，时有将滞销货物退还的现象。

    （2）货物推销与运送服务   由于 日本消费者喜欢新颖款式的商品，而且变化快，零售商必

须 储 存 大 量 各 式 各 样 不 同 的商 品 ， 以满 足 消 费 者 的需 求 。但 又 为 了避 免 存 货 积 压 ，每 一 种 商 品 的

进 货 量 不 得 过 多 ， 因此 ， 日本 零 售 商 对 批 发 商 所 能 提 供 的商 品款 式 与进 货 服 务 ，要 求 十 分 严 格 。批

发 商 除 了要 提供 足 够 的商 品外 ，还 须 经 常 为零 售 商 提 供 快 速而 又 频 繁 的供 货 服 务 、 售后 服 务 ，甚

至 要 经 常 派 遣 营业 代 表访 问零 售 商 ， 以 了解 销 售 情 况 。

    （3 ）佣 金  在 日本 ，佣 金 通 常 由供 应 商 以现 金 支 付 给买 主 。 数 额 大 小 则 由双 方 按 货 物 销量 、

存货 量 以及 业 务 关 系 等 秘 密 商 定 。

    虽 然 日本 的销 售 渠 道 目前 尚 以批 发 商 为 主 ，但 经 过 近 年 来 经 济 发 展 ，正 有 日趋 简 化 之势 。 由

于市场竞争 日益激烈，眼下的批发程序已在 几个方面进行简化。例如，过去小市镇的二级批发商

需要向东京或大阪的一级批发商购货，近年来随着一些大型厂商促销活动的加强，二级批发商已

可越过一级批发商直接向厂商进货。大型超级市场、连锁商店也不再经二级批发商而直接向一级

批发商、甚至直接向厂商进货。批发商数 目虽减，但规模更趋巩固。

日本 批 发 商 的 发 展 变 化
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2、 零 售 商

日本零售商的结构相当繁复，其中包括大量小零售商及饮食店。雇员数目不足50人的零售商


