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内容概要

　　近来，充斥人们耳目的尽是一些令人沮丧的话题，什么完全失业率即将超过5％啦，就连索尼、
富士通这类曾经是带动景气之火车头的IT关联企业也出现了亏损啦，等等，总之听不到任何可以给人
带来点儿希望的话题。
置身于这种环境中，人们都会不由得叹息：这景气什么时候才能好起来呢？
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章节摘录

　　所谓买卖的成功法则无非就是购进人们想要而不可得，想买买不到的东西，然后卖给人们，就这
么简单。
能够做到这一点，就肯定能卖出去，用不着跟顾客点头哈腰，也用不着磨破嘴皮子去跟人家瞎侃了，
关东式的官商作风倒也无所谓了。
但实际上人们想要的东西不光消费者不容易得到，就是靠它赚钱的业者也同样不容易搞到手，能否及
时搞到抢手商品取决于营销人员的本事，也决定了你的公司是否能够发展。
那么，怎样才能搞到抢手商品呢？
　　一般的进货渠道是这样的：首先是零售商向批发商订货，批发商接到订货单后再向制造厂家订货
，根据这个订货制造商生产商品，然后发货给批发商，批发商再把货批给零售店。
根据商品的种类，货到的时间虽稍有不同，但基本上订货两三天后货就能摆到货架上。
　　这是一般的进货渠道，一般的渠道只能进一般的商品。
有些商品靠一般的渠道是绝对搞不到手的，哪些商品呢？
拿手表来说，像劳力士啦，或者曾经非常流行的G-SHoCK、电子鸡“TAMA-GoTCHI”这类抢手货就
属于这类商品。
 　　⋯⋯
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