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产品详情

    2011年，凌云科技针对中国快消品行业对移动营销管理的巨大需求，潜心打造适用于中国快消品
企业的移动营销运营管理平台。借助多年来积累的丰富的软硬件研发经验，以及快消品项目咨询实施经
验，以专业的手持移动终端为基础，打造了集销售终端实时管控、终端销售数据实时采集，销售人员绩
效管理、库存实时科学管理、财务实时管理、商业智能应用为一体的集成化管理平台。公司搭建了完善
的售后服务体系。技术团队24小时快速响应客户反馈问题，销售支持体系遍及全国，形成了以省会城市
为骨干体系，以重点地级城市为分支的网状服务体系，确保了对客户服务的及时性。
http://www.ipaloma.com/     “市场小，竞争大，人难招，零售店要求高，利润越来越低，资金压力越
来越大⋯⋯，总之生意越来越难做”是目前很多经销商朋友叫苦最多，也是一直困绕着他们经营过程中
的系列问题。 通过10来年的市场操作经验及与经销商朋友的接触，下面分析几点具有代表性的困绕经销
商朋友的问题来和大家交流。 一、系统的经营意识不够，缺乏整体市场把控意识 面对目前市场的精耕细
作和渠道的扁平化，许多经销商的操作思路出现了前所未有的挑战，一个业务员、一个司机、一台车，
哪里要货哪里卖，销量多的时候一天有个万元以上，销量少的时候就一千多块，除掉开支等于还要亏钱
。天天出车，厂家月月压货，年终一算销量没涨多少，利润却少了不少，库存还有一大堆。 麻雀虽小，
“五脏俱全”。虽然不能像实体企业或大型的贸易公司一样有实体的人力资源部，销售部，市场部，财
务部，物流部等，但我们在整个市场操作过程中一定要有以上各个部门的职能意识，市场操作是个系统
工程，只有系统的规划和有意识的经营才能有长远的发展。这样在市场操作过程中有掉链子的环节也是
很容易发现和总结出来并加以改进。 我有个经营了20多年的快消品经销商朋友钟老板，一直在经营纸品
及卫品。因为生意做得比较早，资金实力雄厚，市场面也广。2008年的销售额达到了4000多万，但是2011
年下滑到2400多万。团队人数基本没变，但是流动性很大。所经营的品牌从9个增加到20多个，几乎每年
都有新品牌进来，老品牌出去。并且外面的应收账款达200来万。 从以上可以看出，几乎每个环节都有
改良的必要。人员流动性强，导致人员管理成本提高。品牌的频繁更替导致下游客户对其品牌的忠诚度
不高，并且对新品的推广肯定存在影响，否则没必要经常更换经营的品牌。虽然资金雄厚但是应收货款
的不及时回收导致账目的恶性循环。市场操作上很被动（要知道现在欠钱的是爷啊）。一个表面风光的
大老板，其实天天苦恼的很。 二、如何在小市场占有大份额 现在市场上普遍是以行政单位为单元划分经
销区域，基本上每个经销商都有属于自己的一亩三分地。市场面积和人口数量肯定是有一定局限。然而
怎么能够做到销量的持续增长是个值得探讨的问题。很多老经销商都抱怨市场太小，几天就把一个县给
跑完了，基本上一台车就可以经营一个区域的经销商大把存在。有几台车的经销商经常把多余的车停在
家里，业务人员也经常休息，资源浪费现象屡见不鲜。 怎么样在一块大小固定的蛋糕上分得更多的份额
，是我们经销商朋友要更多思考和努力的地方。比如扩展分销渠道，提升网络覆盖率，加大重点品项的



推广，拉大畅销品项的市场份额，根据具体情况就自身经营品项做结构上的完善或精细化。业务团队的
服务能力的提升，市场划分更精准，责任到人更明确，增强其自主经营的意识，提升责任感。整合所经
营品牌的各个优势资源，把提升市场份额作为一个长线的战略目标定位。到最后做成当地行业里的领导
地位不是不可能的。 在湖南我曾经服务过的一个县级经销商梁老板，该县城大约30万人口，从2009年开
始其一年的营业额都是在1000万以上。传统渠道的网络覆盖率在98%以上，几乎没什么盲点，很多特通渠
道都开发出来了，并占有很大的比例。其代理的产品在几个当地的上规模的超市几乎都占据龙头地位。
品项结构做得非常的不错：流通畅销品项、利润品项、卖场主打品项、利润品项、组合套餐的制定等都
做的很不错。结合各个厂家的资源很好的打造出了自己在当地的口碑和品牌，手上几个三线品牌在当地
都做成了一线的品牌效果。 三、量大利小利不小，量小利大利不大，利与量的问题 其实生意人讲究的就
是资金回报率，即投多少资金能有多少的回报。快消品讲究的是快速消化，快速的从货物变成现金。从
资本运作上讲就是资金流转率。即如何让有限的资金在一定时间内做多次的高频率的运转。做为纸品在
很多的快消品行业里其利润是比较薄的，但是其销量很可观，那如何才能提升利润，很好的手段就是提
升资金利用率和使用频率。正所谓的一分钱当两分使。比如我广西一个刚做纸品的经销商朋友，除掉固
定资本其运转资金是5万元，目前每月的稳定销量10万。意味着其运转资金每月运转两次。一年运转24次
。算每次的毛利空间为10%，那意味着年度毛利为24*5*10%=12万。资金回报率达到了240% 。打个比方
：如果这笔5万的运转资每月只能运转一次那么其年终的毛利为5*12*10%=6万。资金回报率就只有120%
。如果能运转3次，那么年终毛利将达到18万，资金回报率将达到360%。 因此表面看来只有10%利润的产
品只要操作得当还是可以得到很不错的资金回报率的。关键是把眼光放长远，就快消行业的目前竞争环
境，暴利产品的生存空间几乎没有了，不要每一次交易都要求标准的利润空间。其实当大家都在关注单
笔生意的毛利空间时，可以适当的做些让利不让价的动作，拉大销售额，促进资金流转速度，把单笔交
易的利润进行多次累加，不仅可以提升利润，还可以提升市场份额，提升产品的竞争力。     凌云科
技潜心打造适用于中国快消品企业的移动营销管理平台。以专业的手持终端（pos机）为基础，实现移动
商务管理：销售人员精准定位，零售终端实时管控，
终端销售数据实时采集，销售人员不再手抄单，实现了智能下订单，绩效管理更科学。
移动进销存管理：实时仓库管理，实时财务管理，内勤管理不再繁琐。http://www.ipaloma.com/  
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