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内容概要

　　天下没有稳赚不赔的生意，接受任何一个新产品，或是进军一个新领域，都是盈利与亏损并存的
。
只有未雨绸缪，详细筹划，做好相关的防范工作，才能最大程度地确保自己的经营安全。
　　《经销商的新产品对策》以冷静的心态和理性的眼光帮助经销商正确评价各种新产品招商信息，
对新产品的操作进行精心且得当的市场操作指导，并针对操作新产品时内外部所存在的各种问题，提
出了有效的解决方案。
相信经销商朋友会从中获益匪浅。
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章节摘录

　　第一章　理性看待新厂家、新产品　　二、验证新产品产市场室间的几个方式　　大多数厂家都
会说自己的新产品有着广阔的市场空间，其实，绝大多数的新产品都没有那么大的市场空间，那只是
厂家的宣传手段罢了。
但是，许多经销商还真的就吃这一套。
厂家说这个新产品在一个地级市一年可以轻松做到300万元的销量，经销商心里往往打个五六折，“能
做个100多万元也不错啊。
”其实，一般也只能做个二三十万元的销量而已。
这就导致经销商所投入的大量资源出现浪费和占用的情况。
若是能较为准确地测算出该新产品在本地市场的真实市场空间，从而有的放矢地进行资源投入，将有
效地避免出现资源浪费的情况，也可以及时决断是否承接此新产品。
那么，如何来验证某项新产品在本地的市场空间呢?有以下几个办法可供参考。
　　首先要明确一个前提，国内市场的区域性特色很强，每个区域的经济水平、风俗文化、消费习惯
等因素各不相同，导致各地对新产品的接受度亦是高低不一，往往在A城卖得非常火爆的产品，在相
隔不远的8城却死活卖不起来。
所以说，厂家的样板市场往往是靠不住的，一定要结合本地市场的实际情况，来验证这个新产品在本
地市场有多大的空间。
　　（1）类似产品的当前市场销量。
这是最简单的一个检测方法，真正意义上的全新产品其实很少，绝大多数的新产品都是在现有产品的
基础上改良、升级而来的，或者干脆只是换个牌子改个包装。
调查了解一下相关的类似产品在本地的销售状况，或者调查一下类似产品在本地市场上的历次出现过
的状况和销售状况，也能将这个市场空间查个大概。
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编辑推荐

　　面对变幻莫测的市场，面对层出不穷的问题，经销商该如何处理？
书中自有答案！
本书作者以冷静的心态和理性的眼光帮助经销商正确评价各种新产品招商信息，对新产品的操作进行
精心且得当的市场操作指导，并针对操作新产品时内外部所存在的各种问题，提出了有效的解决方案
。
　　本书对经销商工作中的常见问题进行了深入的探讨，内容平实易懂，案例真实，文笔风趣，具有
很强的可读性和可操作性。
　　新产品越接越多，成活率却越来越低，原因何在？
厂家、经销商老板、业务人员；三方不同的理解方式，决定新产品是否成为新的利润！
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