
水饮渠道建设
价值创新与品牌再造

主讲人：梁敏



个人简介
PROTFOLIO 

实践

1999年—2002年深圳观澜高尔夫球会（餐饮部经理）

2002年—2004年海口金海岸酒店（餐饮部经理）

2004年—2005年海口太阳城酒店粤菜皇酒楼（总经理）

2005年—2009年海南椰树集团矿泉水有限公司（总经理）

2009年—2013年5月广东省鹤山市程海纯天然山泉水有限

公司（总经理）

2013年-2022年广州蓝瑟文化传播有限公司（总经理）

2020年-2022年京桂通合（佛山）商贸发展有限公司（总经

理）

梁敏
联系电话：18675927088



回顾过去的一年
（2021年7月至2022年7月以京东为例）
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回顾过去的一年

1.矿泉水销售额增速最高
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2.31-35岁成为消费核心人群

从年龄分布来看，31-35岁的消费者是矿泉水消费核心人群，占比24%；其次为36-40岁人

群，占比22%。31-40岁人群占比接近五成，成为矿泉水消费的主力军。从消费人群上来

看，男性比女性更爱矿泉水。男性消费者占53%，女性消费者占47%。
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3.影响消费者决策的条件

报告还发现，矿泉水的水源地成为消费者购买决

策的关键，越来越多的品牌在产品上添加水源地

的标识。

回顾过去的一年水饮渠道建设
价值创新与品牌再造



年关将至
经销商四个改变
渠道依然为王
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①经销商需要做好定位调整
    经销商从来都是一个比较特别的企业单位，他们通

过销售来自不同公司的产品给分销商或者零售终端来实

现自身的赢利。

    这在传统经销商的脑海里形成了一个固有的思路：

渠道关系的最佳维护者，继而通过渠道关系掌控一部分

渠道资源，据此来实现分销的目的，使经销商赢利。显

然，如果经销商仍然抱有这样的理念，可能就比较危险

了。

    因此，经销商需要做好定位调整，从过去的经销商

的中间商定位调整到渠道价值创造者定位。
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②经销商要做具有品牌力的自主商业品牌

         目前的经销商拥有自身品牌的占极少数，很多经销商虽

然已经从个体过渡到有限公司，由于传统经营理念的根深蒂

固，也没有自身的品牌，既使有个别经销商宣称拥有自主品

牌，但详细一问，竟然是其创建的委托加工的OEM产品品牌，

经销商做为有限责任公司并无品牌。

    如今，销商作为为专业营销执行机构的专业能力要求越

来越强，很多经销商已经形成了自己独特的经销模式和经营

思路，创建一个品牌，据此来承载经销商的专业技能似乎已

经势在必行。
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③经销商需要创建营销管理模式

    经销商不是低买高卖的赚取差价的商业单位，而是渠道

价值的创造者，据此来实现经销商价值的最大化。因此，这

就需要经销商创建属于自己的营销管理模式，为渠道上下游

企业单位的对接提供良好的营销保障。

    品牌成功的经销商都有着自己的独到营销管理模式，这

个营销管理模式是经销商的“独门秘籍”，也是经销商的看

家本领更是经销商获取利润的法宝。
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④经销商变掌控为服务的理念转变

         传统上，作为一个企业之所以需要经销商，其目的是借助经

销商等网络渠道实现快速的分销。

     一个强势的经销商可以在短时间内让自己的产品铺到自己所

辖的任何一个渠道中，完成与消费者见面的目的，实现销售的可

能性。而作为一个经销商要成就自己的强大，其必须具备这个核

心竞争力，这个核心的竞争力就是经销商对渠道成员的终端掌控

能力。

    现代企业对于经销商的要求是由资源掌控理念向服务理念的

转变，因为掌控资源不能创造价值，而服务可以创造附加价值。
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