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6_B1_9F_E5_95_86_E6_c31_263933.htm 渠道商”浙江商源正逐

渐变身为“钱商”，希望借助资本的力量打通供应链的上下

游。 请经销商入瓮的“朱氏三问” 只管送货，不懂管理和经

营，企业今后发展怎么办？ 现在手里有几个畅销商品代理权

，但代理权没有了，出路在哪里？ 现在拥有一些网络，但被

大商超吃掉后，怎么办？ 在朱跃明看来企业的发展大致有四

个利基点：人、品牌、网络、资本，浙江商源想做个“娘舅

”，把他们都撮合起来，作为公司所有者的他需要用更加专

业的手段来经营这四大重要的利基点。2003年5月，朱跃明在

自己的经销代理公司浙江商源食品饮料有限公司之外，成立

了一家投资公司浙江中商投资公司。朱跃明认为投资公司就

是用资本来整合人、品牌、网络的；他认为所有商业合作的

前提，就是互相信任，有了资本的介入，互相信任才有利益

的铺垫，才有更加现实的意义。 共荣圈 事实上，浙江当地很

多年产值在千万左右的渴望进一步发展的中下游经销商都接

受过朱跃明的帮助。商源提倡的“共好”在这个圈子里是相

当知名的。所谓“共好”，即下游经销商有困难，浙江商源

都会经过研究分析后给予各种协助，当然包括资金投入。 下

游经销商在发展过程中，应对着巨大的终端服务成本，有着

很大的资金缺口。2001年开始，在与供应商、经销商资本合

作上进行有益的尝试时，浙江商源就开始给下游经销商提供

“融资”了。中商投资的成立将这样的行动规范化了。 宁波

华夏和金华新双友这样的公司正是商源与下游经销商合资而



成，商源都是控股方。商源与金华、宁波地区经销商所组建

的合资公司，不仅为商源扩展了疆土，也为这些经销商带来

了前所未有的发展。在宁波，与商源合作的两家经销商原来

在本地只是排在前五位的企业，两家年营业额不过3000万，

合作一年后，合资公司的营业额达到了7000万。网络资源的

不断对接和扩张，使得商源的产品也冲破了杭州的地域限制

。 同时在共好的旗帜下，商源的还自建培训体系，为这些商

业伙伴做培训。 在分销渠道专家尚阳看来，浙江商源不仅直

接控制终端，发展地级经销商，同时进行投资控股，通过资

本运营加深与下级经销商的合作，加强了基础建设。 朱跃明

计划里资金铺垫的第二个平台就是与供应商的合作方案：利

用浙江商源的强势地位辅助有潜力的供应商成长，中商投资

就顺理成章地成为寻找这类目标的“星探”。 中商投资最初

的目标是锁定那些拥有好产品，但市场推广、品牌塑造能力

差的厂家。找到目标后，其母公司浙江商源第一步则要努力

成为该厂家的销售公司，全权负责所有营销工作，或是与厂

家成立合资公司或专门的事业部；最后往往则由中商投资直

接参股该公司，介入到全面的经营中。浙江新天葡萄酒业销

售有限公司，是商源与厂家合资的公司，商源是控股方。在

运营品牌的过程中，厂家有很多资源都是可以为新的合资公

司所用的，厂家也会派遣相应人员来配合工作。 不过，在与

供应商合作时，浙江商源坚持拥有自己独特的产品标识和副

品牌。浙江商源的产品研发设计部门承担了大部分销售品牌

的外盒、外箱、瓶子等包装设计职能，如此一来，浙江商源

在培养其他品牌的同时，打造一个属于自己的服务品牌，进

而摆脱传统经销商被产品控制的命运。 分销渠道专家尚阳这



样评价浙江商源的策略：好的厂家都愿意让好的经销商代理

他的产品，浙江商源在代理好的产品时，相当于营销公司的

角色，为产品进行营销代理。另外，商源自己贴标，控制了

品牌。 资本家 朱跃明的眼光没有局限于浙江地区。跨区域平

行扩展网络通路，他还是用了资本这一招。 继与浙中重镇金

华和宁波的经销商建立了深度合作关系后，华东各地都有浙

江商源的合作伙伴了，浙江商源正在研究进行深度合作的可

能性。2003年，浙江商源与金华、宁波地区的经销商合作，

将网络扩展到整个浙江省。2004年，又通过合资手段，将浙

江商源的网络扩展到了华东地区。 经销代理企业往往由于地

缘优势和多年的耕作，积累了雄厚的地域资源，因而成为区

域强势经销企业，但这一点反过来又限制了这些区域强势经

销企业跨区域的发展。 在朱跃明与几家上海经销商谈合作之

前，这些经销商仰仗自己手中的网络资源毫无危机感，但朱

跃明向他们提出了几个问题，一下子打动了他们：作为一个

传统经销商只管送送货，在企业管理和经营上综合能力欠缺

，企业今后的发展怎么办？现在手里有几个畅销品种的代理

权，“靠山吃山”，代理权没有了怎么办？现在拥有一些网

络资源，但被大商超的势力吃掉了怎么办？ 依照这些经销商

当时的情形，要进一步发展是非常难的，他们一定需要借助

一点外力，才能真正成长为当地的强势企业。如果与浙江商

源合资，他们将依托浙江商源成型的经营管理系统，资金实

力更强大，能得到更大的发展、更强势的地位和更多的利润

。深度合作中，资本是一项很重要的融合剂。 经过充分调研

和协商，朱跃明选择了一些和自己理念相通、认识和目标一

致、都有很强的行动能力、都能有很好执行力的经销商，形



成最后的资本合作。与外地经销商合资形成的公司都是股份

制，浙江商源采用资本注入、管理跟进、服务配套、文化共

享的形式进行合资。因为当地经销商更了解当地市场实际情

况，公司仍由他们来主导经营，而商源的大平台企划、培训

、信息等都是共享的。除了财务监督人员外，浙江商源很少

干涉经销商的经营活动；但是当他们需要浙江商源的资源时

，商源会马上派人员介入。 目前，在中国本土流通领域，许

多经销商都想实现跨区域经营，但往往会采用产品代理、组

织联盟等以简单契约来维持的松散型、半紧密型的合作，在

不同个体利益的冲突下，合作平衡很容易被打破。在这一点

上，朱跃明显然棋高一招，用资本这个最有效的手段将个体

利益变成了集体利益，合作牢不可破。 浙江商源扶持厂家的

品牌提升到畅销品牌，自己的产品利润就得以更多保证；扶

持经销商成长为当地优势企业，浙江商源的共好文化得以推

广，也拥有了更强的网络，也带来了更大的销售量和更大的

市场份额。浙江商源为厂家提供一个更快、更大、更有效率

的品牌推广平台，为经销商提供一个更快、更易、更有利润

保证的服务平台，本身也一起发展、一起成功、一起获利。 

经常与三菱、伊藤忠等大型商社打交道，朱跃明悟出了一个

道理：日本企业经营企业是在走围棋，讲究的是布局，追求

的是合作。浙江商源现在也要做这样一个布局者、合作者。 

随着经销商竞争环境的变化，经营方法和理念也不得不变革

，这就要求经销商必须从“坐商”及时转换到“行商”，从

“行商”发展到“智商”。 现在，商源浙江中心城市网络已

经形成规模，并向下延伸到二级城市，形成了浙江大网络；

浙江大网络和福建、上海、江苏的网络拼接成了华东大网，



朱跃明期望商源最终能形成全国大网，形成民族商业企业大

网，来抵御跨国流通巨头的冲击。不过资本的游戏不是谁都

能玩得转的，浙江商源的“共好”理念能否吸引更多供应商

、更多经销商，打造真正意义上的超级供应链？ 100Test 下载

频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


