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公司简介

珠海泛凌贸易有限公司自九五年成立以来，致力于在中国打
印机耗材和办公用品领域拓展自己代理的产品线和销售渠道，凭
借优良的服务水准和完善的销售管理，成为国内知名的专业耗材
供应商和服务商，目前是天威、飞马、加丽、立创等品牌的打印
机及复印机耗材在国内的总代理，这些品牌已成功地在国内市场
开拓推广，其中“天威”已成为国内市场知名度较高的通用打印机耗
材品牌。

目前泛凌还向国内客户提供喷绘墨水、喷墨打印介质、热转印
色带、CD-R等新产品，并在北京、上海、重庆、广州、武汉、深
圳、南京、哈尔滨、沈阳、西安、珠海等城市成立了十一家独立
核算经营的分公司。通过全国各地1500家经销商。泛凌已建立起
庞大而紧密的销售网络，覆盖全国各地。随着公司的发展已逐步
形成总部—大区—分公司—办事处四级管理的模式，同时总部在
全国分设多个仓库，负责所属区域分公司和客户货物配送，各分
公司也设立货仓负责所客户货配送。



分公司模式分销渠道管理特点

1、 公司机构分布地域广，利于接近客户和市场

对客户的要求及时快速做出反应。

2、对于这种分散商务集中的管理的模式，总公

司放权的合理和可控是关键

3、管理集中，商务分散的模式如何做好货物的

安全管理、应收应付，政策的贯彻价格监管是
首要难题
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分销管理软件系统和管理架构



渠道模式



货物流通



信息流及流程控制模式



如何通过有效实施深入挖掘利用分销系统
的应用价值

分销系统的实施，大体可分三个阶段：项目起动及实

施、项目维持、深层应用。每个阶段都有不同的目标和任

务

1. 组织架构的保证

2. 制定各阶段的目标和任务与管理、系统流程设定合
理及调整

3. 管理流程过程监控的重要性



组织架构的保证

有效的组织是保证企业管理软件成功实施的重要因素之一。为确
保分销系统能在公司成功实施，每个阶段项目人员由不同人员组成。

项目起动及实施阶段：

从初期项目起动由决策和管理层调人员 组成项目组，
到实施时再增操作层人员参与；

项目维持：
由专职系统管理部门和操作层组成项目组；

深层应用：
则由专职部门和管理层组成项目组。基中提到的专职

管理 部门从总公司到各分公司都有人员参与，以确各种新
流程的有效实施和调整并能及反馈意见



阶段的目标、任务与管理、系统流程设定及调整

项目起动及实施：

做好项目调研工作，基础数据的准备、测试确保系

统成功上线

项目维持：

调整系统流程的业务流程式，以达到优化有效。

深层应用：

前述两个阶段都是纵向管理流程与系统流程的应

用，深层应则从各部门的横向管理流入手进行系统深
层应用推广。



基础档案，是系统提供有效数据的基础，系统数据是否可用
有效，基础档案结构、明细内容的确定非常关键。
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采购及配货方式

备货方式



标准销售流程-简
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标准订单流程---完全
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直运单直运单销售流程
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采购、备货、存货的深层应用

1、定期根据销售精况调整
商品的A、B、C分类。

2、根据A、B、C分类和供
货情况调整商品的供货

3、设定商品有效期、预警
时间

4、做好以上工作后通系统
的订货检查报表提供可
用的订货预测。

5、做好各分公司销售预算

6、结合4、5的结果做实际
的采购备货订单

备货方式



采购、备货、存货的深层应用

合理库存控制

对总公司、分公司的仓库存设定总额度，此额度为仓
超储预警、采购评审提供基础依据，

库存分类控制

按照库存总额度分配各类产品的库存额，做好库存结构的控制，因

此前迷的产品分类是否合理对做库存结构控制关键。
利用系统提供的已订量、采购在途、库存、和上述上两种
额度为采购订单的审核提供实时评审依据



采购、备货、存货的深层应用

使用采购收
货计划对采
购过程进行
管理，使整
采购订单从
下订---交货
期---在途----
入库都可全
程监控。



总公司完全可按上述方完成临控,分公司没必要,
只要按总公司承诺的供货期在做采购单时将
供货期加上到采购订单即可

采购、备货、存货的深层应用

灵活应用希望发货期



采购、备货、存货的深层应用

前面已对采购、备货的深层应用进行介绍接

下来再对库存的安全应用价绍：

对库存的安全管理除了做额度控制还不够，还要对商品的有效

期、存期进管监控管理。

对上述的管理只要过商品库龄分析、商品生产日期分析、库存

超储缺报表等进行监控分析。并通系统的警机制进行主动预警。

有了上述功能还不够，还要有公司相关的管理制度来保证。因

这种没有对日常业务有直接关联的管理，用户不主动关注是很难
达到管理效果。



销售的过程管理和监控应用

销售的管理要体现在价格监控、应收帐管理、

客户的信誉管理，动态的商品销售信息

前面已介绍过销售订管理流程，标准的销售订单处理流程要纪过6
个环节。但如果销售订单不符合要求的情况下可能要增加分公司财务、
分公司经理、地区经理、总公司财务、总理等最长5个环节。

如何在有效控监管的情况加快销售订单处理的是流程设置的重点，

用好系统的价格策略管理和信誉管理是有效动态调整的流程环节的手
段。

价格管理策略

客的信誉管理



系统中报表的应用

商品销动态

系统的销非常丰富不一一介绍，但有一类报表必须提一下。就是按地区、

业务员、客户、商品、类别销售趋势表。通过有效组织可做成一个非常有用
商品动态分析表

价格方面：价变动趋势表、商品价格变动趋势表、商品价格指标分析
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管理流程过程监控的重要性

管理流程及系统流程的执行过程中执行情

况监控，是保证系统有效应用的另一个关键
因素。再好流程和系统没有按标准执生等于
虑设。公司通过公司管理制度及信息监控和
实地审核检查来保证流程的有效执行。



三、项目实施成功经验分享

软件实施过程也是软件
功能与管理流程相互磨
合的过程，可这样定
义，企业信息化目标是
中轴线，软件功能和管
理流程是两个起点，随
着实施工作进展两个起
点应渐近中轴线，两点
离中轴线越近，实施和
应用的效果越好



三、项目实施成功经验分享

项目的不阶段动用组织手段不同：
起动实施阶段以强制方式执行：
因大多系统刚开始使用，用户不管在主观和客观上

都有抵触心理，不能过强制执行很难推行；
维持阶段：
以标准流程和公司的管理制度来保证系统正常运行；

深层应用：
则以解决用户实际问题为导向引导用户配合做好深层

应用分析测试工作。



Q&A
谢谢！！



价格策略管理

销售订单
自动报价

促销折扣

批量折扣

地区折扣

一次订货5件以
上98折

甲客户约定/**类商
品的折扣是95折

促
销
及
折
扣
计
算
设
定

通过设定相关价格策略，有效缩短订单审批环节和时间

标准价目表
6级/地区/产品分类因素

9月20~25日期间
96折

促销组合

A=B+C

客户折扣

某地区的客户扣是
90折
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客户信誉管理策略

销售订单
客户信用评审

收款/冲应收核销

地区经理

在途款项

Xx万元/Xx%*
客户放帐额

Xxx万元/Xxx%*
客户放帐额

信
誉
审
批
级
别
设
定

通过合理设定各级管理人员的放帐权限有效缩短加快审批时间

标准放帐额/帐期

及进更新帐期和
应收帐龄

分公司经理

X万元/X%*客
户放帐额

总经理

对某些信誉好和客
户可接受预付款项



客户的信誉管理



订单审批流程---全部
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分公经理

业务助理/操作员

业务员

分公司销售预算

分销系统

总公司物流

业务经理

业务主任

分公司物流

产品经理
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