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产品详情

2024中国大型上海孕婴童展CBME【全国大规模孕婴童用品展】

CBME首届全国代理商大会在南京希尔顿酒店圆满举办。全国500多位代理商来参加会议。现场观众纷纷
表示：“这次会议极具规模，是从业多年第一次参加如此盛大的针对代理商的会议。如何在大浪淘沙的
新市场格局下生存下来并稳健发展，在这场大会中，我们找到了一些清晰的答案。”

会议精彩瞬间

聚焦中坚 携手同行

顾晓媛



Informa Markets 中国（杭州）总经理

“代理商应调整心态、向内看，以自有能力和期望值，去输出给上下游的核心竞争力，匹配运营、动销
等能力。坚定信心，tisheng核心竞争力和价值。”

2023年母婴消费趋势分析

李娜

艾瑞咨询行业总监

“育儿的新观念、消费的新需求，带动了母婴市场的消费升级。产品进一步精细化、与IP联名等成为家
长重要的消费决策因素。全渠道新营销，实现对消费者群体的对症下药，是tisheng消费者忠诚度的关键
因素。”

未来母婴品类发展新趋势



祝逸云

尼尔森IQ东区业务增长负责人

“母婴店的精细化管理，重点在做产组合营销，也就是如何抢占消费者的心智、去获取消费者的钱包、
时间份额等。同时，另一个现象是线下母婴黄金店铺的头部集中度越来越分散。”

Z时代童装品牌的未来之路

肖丽玲

豆豆衣橱总经理

“品牌方的痛点、代理商的痛点是我们大家需要共同去解决的一些问题。品牌方需要了解消费者的需求
，最重要的是创新能力和平台的搭建能力。市场需要liuliang品、高颜值样品、爆品，作为品牌方，我们
一直在做支持。”



代理商与品牌商如何进行双向赋能？

杭州永卓电子商务有限公司总经理 费海炳

“有好的产品力、高颜值的产品，是进入母婴行业的基本功。同时，品牌也应当秉持长期主义，和渠道
一起成长。”

东莞市贝艺登商贸有限公司总经理 周华

“代理商和品牌难免会有一些摩擦，尤其受这两年疫情影响，大家需要接受现实、降低预期，才能合作
更紧密。同时，代理商应当去做和渠道的链接，了解渠道的需求、获取渠道的认可后，才能更高效。”

上海嗳乐蓓贝婴童用品有限公司总经理 刘勇

“良好的优势市场，需要品牌方、经销商、门店三方甚至多方去做这么一件事情，让利润分配合理，各
取所需。”

迪辅乐母婴健康事业部gaoji总监 王磊

“从品牌到代理到零售，都要变得更专业，延续消费者的信任化。保持学习力并沉下心，将视线放得更
长远一些。”

食品下一个十年的核心竞争力

沈志强

广东绿臣贸易有限公司总经理



“代理商需要让品牌商、零售商感受到价值。比如在大家做资源整合的时候，代理商可以给上下游多提
供资源，互通有无，尽可能参与、融入到当地的渠道资源整合中。”

从业20余年代理商的转型之路

霍莎

广西孩儿宝商贸有限公司总经理

“任何一个品类的竞争都是非常白热化的，客户的选择也很多，代理商可以使用长板理论，选择将精力
放在一个重点的品类中，同时做无限延长。tigao效率、tigao员工满意度是tisheng企业内核的关键。”

服装代理的机遇与挑战

陈德雷



南京宝锋服饰有限公司总经理

“现在的市场环境对代理商的要求更高，代理商需要增强自身建设。以前是一次生意，但现在‘降龙十
八掌’可能都不够用。大家不只是要把货卖出去，需要的是把货卖对，也要帮客户做好找店、做设计、
做私域等服务。”

所有代理商都值得重新做一遍终端！

武汉瑞丽宝贝母婴用品有限公司总经理 武莉

“门店需要高效执行策略，但因为门店敏感度不够，可能没法很快落地。建议门店要跟上节奏，第一时
间去尝试和变化。厂家有很多资源，代理商也很愿意提供资源，看零售商如何合作实现升级。”

杭州菠可儿商贸有限公司总经理 汤步云

“代理商能为门店带来什么？第一，门店最大的问题是新会员数急剧下滑，那代理商可以帮助门店去线
上获客，同时做好会员的精细化运营。第二，门店最考验的是执行力，要关注代理商的服务策略及时同
步到终端。将心比心，换位思考。”

重庆九麦企业咨询管理有限公司总经理 徐粮

“代理商有两个价值，规模化全品类的提供，为前线零售提供足够的弹药，让零售商在一线销售得更好
。门店现在的问题是信心不足、找不到方向，首先要改变思想。门店和代理商要坦诚沟通，只要意愿在
，合作能成。”

武汉母恩爱婴坊线上运营负责人 石家愿



“代理商能帮助节约沟通和时间上的成本，同时优质代理商应该能具备‘多、快、好、省、新/心’的标
准。同时代理商对于门店、门店对于消费者给到的选品、订货和送货服务，需要有“温度、简单、确定
性”的关键词。”

王子熊精品母婴创始人 吴陈桥

“代理商也要为门店提供加码赋能、新的营销方式场景、为门店筛选优势产品的代理商，是下游需要的
。供应商的服务不应大同小异，线下门店最需要的是销量tisheng，帮助产品动销起来。”

新时代下经销商的生意增长全景图

袁来

新经销首席内容官、经销商会员俱乐部发起人

“中国快消品经销商的发展历程是从档口生意到品牌生意到品类生意再到消费者生意。成本和效率是经
销商的两大核心因素，对于母婴经销商来说，可参考品类推广运营商、品类供应平台商的案例，tigao分
销、动销能力是关键因素。”

*袁来老师现场演讲干货满满，后续会出深度解读系列内容，敬请期待！

youxiu代理商颁奖



为了推动行业稳步发展，传播正能量，感谢及鼓励有责任、有担当、有进取精神的代理商，CBME在首
届全国代理商大会上为youxiu代理商颁发了年度新锐之星、年度服务之星、年度卓越之星奖项，以兹鼓
励。

现场对接

本次活动圆满结束，感谢品牌合作方、参会嘉宾的大力支持，我们下一次再见！
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