
成都糖酒会上选择自己的适合产品大有学问
即将在成都市隆重举办的全国糖酒会相信备受国内广大参展商的重视，而在每年的全国

糖酒会上广大参展商所十分重视的一个方面就是选择自己的经销商以及经销商选择自己的

经销产品了，在 2014年的成都糖酒会上，在众多的厂家花里胡哨的促销政策中，很容易让
人眼花缭乱不知所措，选品对于经销商来讲是件最头疼，但也是一件关系到经销商未来发展

的最重要头等大事！其实如何选品也是对经销商的一次头脑大洗涤，迫使经销商对自己现有

的经营状况进行一次系统的通盘考量，更多的时候可能会是一种折磨，明明看中一款产品很

有前途，却与自身现有的发展阶段不相符合，只能放弃；说到底，如果换个角度去看，选品

其实也是对经销商一次智慧的大提升！那么如何选品，实施那种产品组合方式更好呢，下面

九种思路以供参考：

全品类经营式，这种产品配置以经销商发展到一定阶段后对市场的一种具有霸权性的定

位模式，经销商在该行业内具备相当高的资源优势后实施的产品定位。同时产品品类齐全也

易于下游客户选择，对自身而言也是各种产品的互补，容易配货和配送，全品类的操作要求

经销商具备对相应品类具备高度的敏感度和前瞻性，能够敏锐的判断出某个产品是否能够在

市场上脱颖而出，形成新的增长点。

单品类独霸渠道式，我们在现实的市场操作中经常可以看到这样的经销商，不一定是当

地最大的经销商，但是却是某个品类中的老大，在这个品类中产品从低端到高端，从流通到

商超，从家庭消费到餐饮特通渠道，均有产品来适应不同的渠道，丰富齐全的单品把整个渠

道占的满满的，让竞品和竞争对手无法下手。

补充品类式，此种配置方式是经销商根据自己现有的品类结合当地市场的实际需求，补

充相应的品类以满足渠道客户的需要。这是经销商常用的一种配置方式。

品牌补充式，经销商在操作过程中，有的是以二三线产品为主导，有的是以经营一线产

品为主导的，这样就需要根据实际经营的需要补充一些一线品牌以形成品牌优势，补充一些

二三线产品有增加盈利能力。

渠道补充式，经销商根据自己经营渠道的现状，配置其他渠道的产品，如餐饮渠道，特

通渠道，商超渠道，流通渠道等等。

季节互补式，在市场高度细分的时代，几乎每个产品都会或多或少的存在销售的淡旺季，

经销商可以根据经营的需要补充相应的产品。

高额回报式，这种定位方式是以投资回报为考量产品的模式，通常会在一些夜场，礼品

市场，母婴店，监狱，服务区等特通渠道实施。

行业互补式，通常经销商在实际的经营过程中容易产生对本行业厌倦的心理，这个时候

往往会考虑补充一些其他行业的产品用以调节经营，不过建议经销商轻易不要涉足跨行业经

营，以规避风险。

伏兵式，我们经常可以碰到一些自己非常看好的产品，但却与经营现状不能够吻合，这

个时候可以适当接纳该品牌的几个单品，作为伏兵，等到时机成熟的时候再进行主推，同时

把一些有潜力的产品紧紧握在自己的手里，也可以避免竞争对手抓住该产品的机会构成对自

己的潜在威胁。

虽然对于很多的经销商来说选择产品很多时候都是凭借着自己的经验，但是只有针对糖

酒会的特点才能真正找到适合自己的好产品。如何进行产品组合，有很多种思路，这个时候

需要经销商静下心来，望，闻，问，切，做好自身经营的现状以及对所要选择产品的详尽分

析，树立有所不为方能有所为的思想，优化产品组合，才能走的更远，飞的更高！


