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https://www.100test.com/kao_ti2020/268/2021_2022__E9_A1_B9_

E7_9B_AE_E7_AE_A1_E7_c67_268744.htm 在服装企业中，特

别是经营品牌的服装企业中，代理商是服装企业的重要资源

，每个企业无不以保持与核心代理商的合作为首要任务之一

。长久以来，代理商分销体制的存在，使得服装企业得到如

下利益： #8226.服装企业能够节省一部分的市场投资，共同

参与销售与促销； #8226.利用代理商资金，比直销相对节约

了成本，控制了企业的经营风险； &#8226.利用代理商的人脉

及资源，及时向企业传递市场信息及竞争情报； 应该来说，

服装企业规模的不断扩大，效益逐年见长，很大程度得益于

源源不断地吸引了优质的代理商加入公司的连锁专卖体系。

与此同时，各大服装企业为了提升企业竞争力，提升企业管

理与控制水平，都在大规模进行信息化建设，而分销系统，

也称为DRP（Distribution Resource Planning，配送资源计划）

是服装企业信息化非常重要的一环， DRP更是将“代理商管

理与服务”纳入了系统的实施范围。但由于代理商与企业是

合作关系，不比公司的内部管理这么简单，要谈代理商管理

谈何容易？但代理商管理如果在DRP系统中不作为系统的一

个环节的话，可以说DRP项目不是一个成功的项目，就像练

了“降龙十八掌”却内力全失一样，摆的只是一个花架子。

所以，今天我们来讨论在DRP项目中，如何对代理商进行实

施的话题。 一、 企业：代理商管理引发的信息化需求 我负责

实施过的一个服装企业DRP的项目：A企业主要从事休闲、运

动服的品牌运作与经营，目前在全国范围内约有800家专卖店



或商场专柜(厅)，年销售额约为5亿RMB左右，A公司正处于

快速发展通道上，而这800家专卖店约有70%为代理商的加盟

店。可以说，代理商的经营业绩如何也就直接关系到公司的

发展前途。但代理商与企业之间是一种上下游的合作关系，

代理商管理也成了A公司一个难题。我们项目组进行调研分

析之后发现代理商管理存在着以下普遍问题： 1、 代理商文

化程度较低、营销意识较差、管理较为松散，以“夫妻店”

为主要形式； 2、 90%以上代理商属于个体经营，基本上没有

内部业务统计与财务分析，大多是随机管理，权责不明情况

严重； 3、 代理商经营不善的很多原因在于：代理商订货能

力较差；库存结构不合理；货品调配不力导致专卖店库存积

压；没有根据节日、天气变化及时调整店铺货品陈列，也没

有能够及时执行公司市场部门的促销策略； 4、 代理商与企

业之间的手工订单游转周期太长，导致代理商对公司抱怨严

重；但从公司角度来说由于代理商管理幅度太大，无法及时

处理代理商的配货及调拨请求； 5、 代理商专卖店由于各种

原因关闭或转手的情况时有发生，终端消费者的售后服务

及VIP客户的后续服务难以得到保障。 上述问题的其实在服

装行业的各大小企业都不同程度的存在，但如何在最大限度

地解决这些问题都在考验着企业的管理者们。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


