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产品详情

前段时间，在河南、河北等一线市场调研，集中性地拜访了一些经销商和城市经理，也实地走了一圈市
场。在调研过程中，发现了很多值得我们思考的地方。

过去，新经销一直在报道经销商，这其中有低线城市年销七八千万的经销商，也有发达城市年销数亿、
数十亿的大商。

这些的案例，让我们出现了一个错觉：商贸流通市场的环境好像并不差，大多数经销商都做得不错。

但事实上，在调研的过程中，我们发现，市场上大多数经销商做得并不好。

尤其在很多低线城市，外部市场竞争加剧和内部效率低下的双重压力之下，很多经销商跟不上市场的变
化，生意被蚕食得很严重，随时都面临被淘汰的风险。对于这些经销商来说，如果不走出现状，未来很
难有一席之地。

这也是新经销创立《新经销100人专栏》的初衷，我们希望去挖掘更多的快消品经销商，记录他们的创业
经验，给到更多的经销商一些启发。



的主角，是一位从90年代开始创业的经销商，湖北天门美达商贸陈传海。在一个人口刚过百万的五线城
市，代理洋河、统一、旺旺等品牌，年销近八千万。希望他的一些经验，能给经销商朋友带来些许思考
。

坐商→行商→数字化经销商

用数据赋能生意

1991年，陈传海开始在商贸领域创业，算是中国早的一批经销商。用他的话说，商贸流通领域自发展以
来的三个阶段，自己都是亲历者。

个阶段，是90年代，经销商基本都是坐商。生意很简单，批发市场开一个档口，卖货全靠客户上门，而
且基本不缺客户。

第二个阶段，是00年之后，经销商从坐商逐渐成为行商。生意有了基本的雏形，自己带人走街串巷卖货
送货。该阶段的特点，是以品牌为主，代理了好的品牌，生意增速就会很快。

第三个阶段，是15年之后，数字化经销商开始成为主角。生意开始往规范化和组织化发展，用数据赋能
生意。该阶段的特点，是以运营为主，经销商不再过于依赖品牌，而是凭借渠道的运作能力，趋势线生
意增长。

陈传海告诉新经销，每个阶段的变化，都是一次筛选的过程，有些人跟不上，就会被市场所淘汰。

尤其是在第三个阶段，向数字化转型的过程，是艰辛而又痛苦的。

使用数字化工具的初期，首先面临的问题，是员工的抵触情绪大。很多老员工以年龄大，不会使用为理
由，拒绝使用移动端工具。



但陈传海有很清晰地认知，如果公司不往数字化发展，不提高效率，很难有未来。所以，针对这类情况
，是绝不能妥协的，业务员只有两个选择，一是转岗去仓库搬货，二是不能接受辞职走人。

解决完员工接受度的问题，还有一大难点，是数据统一的问题。很多厂家都有自己的系统工具，比如统
一有e商城，加多宝、洋河等也有自有工具，这就导致数据难以实现有效协同。

为此，美达商贸与舟谱数据合作，采取数据统一接口的形式，所有业务端口后集中到公司的自有数据工
具上，以此保证数据的统一性和使用效率。

在全面实现数字化经营之后，带来的变化也是明显的。

，业务员的拜访动作更有效。比如，过去业务员拜访全凭自觉，每天是否按照原有计划拜访，经销商是
不知道的。

而数字化可以有效规避这种现象，业务员每天拜访线路是固定的，按照工具规划的路线进行拜访，可以
根据业务员在门店的停留时间，判断业务员是否完成相应动作。

如果在某个门店停留时间过长，运维人员可以及时沟通，是否出现突发情况，及时处理。

第二，门店端账款管理更加高效。很多客情关系好的门店，会给预付款，人为记账，收支情况总会出现
问题。有了工具的赋能之后，预付款的收支很清晰，也不会出现门店对账不符的情况。

第三，财务端的账目更清晰规范。比如有些员工喜欢打假欠条，明明门店是现款进货，但是回来报账是
欠条，其实欠条是伪造的。

这种现象出现的原因，因为很多门店都是和业务员熟悉，经销商和公司并不熟悉，所以无法辩证真伪。

但是现在客户都录入系统之后，有了客户数据。出现欠条，财务就可以及时和客户确认真实情况。



第四，费用投放减少了“投机倒把”的行为。业务员人工开单，“拼单”的现象非常严重。

比如某产品一次进货30箱送1箱，一次进货100箱送5箱，很多业务员就会虚假凑单，卖给客户高价，自己
低价拿货，导致品牌商投的费用并没有用于市场。

工具的使用，让费用的投放更透明，更有利于做终端建设，而不是进了业务员口袋。

正如陈传海所说，回顾30年的生意经历，看到了很多同行都逐渐被淘汰，原因其实就是对新事物的认知
不够，没有跟上时代的变化。对我们这一辈经销商来说，每个阶段的变化，都必须花大量的时间和精力
去学习和实践。

深挖市场：多品类经营，多品牌覆盖

在低线市场，市场运作是相对比较难的，尤其受限于交通，很多乡镇地区的道路不发达，业务员拜访的
数量也十分有限。

因此，对于低线城市而言，车销+访销，仍然是一种比较好的市场开拓形式。

美达商贸在此基础上，做一点微创新，业务员在开拓市场时，仍然会采取车销的形式。但车销的目的不
是卖一次货，而是每个品牌配一辆专车去车销，和门店做全年生意计划。

比如加多宝，一次性和门店签订30箱的年框，之后门店只需要做基础维护补货即可，不需要花费太多时
间和精力。

在品牌的运作上，美达商贸采取了以产品攻坚渠道的方式。

在低线市场，单一品类的市场份额是极其有限的，不足以支撑生意持续扩大。比如饮料，在县级城市，
两三千万，规模已经是很大的，即便增加更多品牌，也难以有大的突破。



所以美达商贸在产品运作上，是饮料、休食、白酒等多品类运作。这样的好处，除了拓展生意的天花板
之外，还能保证在不同的时节，都有相应的品类支持持续盈利。

比如饮料销售旺季是夏季，而白酒消费旺季是在春节前后，在不同的时节，美达商贸可以通过主攻不同
的品类，规避生意淡季的风险，生意的可持续性更强。

同时，在单一品类中，美达商贸的选品也是有策略的。首先会通过全国性品牌+地方性品牌形成产品组
合，覆盖不同的价格带，满足不同的消费需求。

其次，还会根据品牌的特性，去打通不同的渠道。

以白酒为例，美达商贸代理了洋河和枝江，其中洋河更注重消费者端，重视宴席的投入，而枝江则更注
重常规餐饮门店的投入，两者的渠道重点投入方向不同，既不会形成竞争，还能帮助美达商贸在不同渠
道建立优势。

通过这样的运作方式，美达商贸形成了统一、维维、旺旺、洋河等多品牌多品类的经营方式，以及传统
渠道、餐饮渠道、校园渠道等多渠道覆盖的模式。

对未来生意的思考和总结

谈及未来的发展，陈传海告诉新经销，他对商贸行业的未来还是看好的，“民以食为天”，无论市场环
境发生什么变化，都离不开这个行业。

经销商要关注的不是行业有没有未来，而是把目光放到自己身上，看自己有没有未来，能把你淘汰的只
有你自身。

我们看到，很多小经销商，在迭代的过程中跟不上时代，都逐渐被淘汰。这也是一种警醒，即便你当前
的生意有一定规模，但是如果长时间不去创新，不去学习，也是很难走远的。



因此，在这种“大鱼吃小鱼”的时代，经销商要持续做强，有一些优势是必须要着手去建立的。

，资金优势。现金流是否健康，做好现金流数据分析，掌握企业的现金状况，可以为决策提供依据，合
理分配各项资金，做到量力而行。

第二，仓储优势。是否建立清晰地的销存管理体系，是否有完整的链路查询各项库存数据，能不能有效
衔接前端业务等。

第三，配送优势。建立的配送团队，或者让第三方物流公司操盘，将配送的效率优化，建立区域内的配
送时效优势。

第四，管理优势。用数据赋能业务，建立有的数据管理制度，赋能经销商的市场策略。

-END-

PS：2022年5月10日至5月31日，「新经销」将展开「战疫中增长」系列主题直播。将持续邀请营销专家
，在战疫中获得胜利甚至巨大胜利的品牌商一线指战员、经销商，在「新经销」视频号直播间中与大家
见面，现身说法。讲述他们是如何在这场艰苦卓绝的战疫中取得阶段性胜利的，他们又有哪些经验和教
训可以为你借鉴。
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