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前言
PREFACE

过去十年，“去中间化”几乎成为中国商业世界最响亮、也最容易被误读的口
号。技术进步、渠道变迁、电商崛起、新零售实验…...似乎所有趋势都在指向
一个结论—经销商必然会被淘汰。

但“去中间化”从来不是中国流通体系的本质，而是对一种更深层结构性变化
的简单误读。

在供给极大丰富、需求高度分化的今天，中国快消品市场真正面临的问题不
是“要不要经销商”，而是：

谁能承担新流通体系的关键职能？谁能消灭摩擦、提升匹配效率？

裸采、直供越来越多，但履约、周转、服务、运营这些职能并未消失，只是在
“易手”。本白皮书的立场非常明确：

传统经销商终将被淘汰，但其本质是旧职能的消亡。未来五到十年的核心命
题是—形成承担供需匹配与场景运营的下一代经销商。

1. 为什么“去中间化”在当下中国是一种误读？

因为我们刚经历了全球史上罕见的“超高速流通扩张期”。当市场处于增量时
代时，所有结构都在往“大”和“快”方向演进：
- 渠道层级增多，是扩张的自然结果
- 组织膨胀，是增长惯性
- 铺货式增长，长期掩盖效率问题
- 增量红利，长期掩盖系统成本
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当增量退潮、冗余显形，人们便以为“问题在于经销商”，于是“去中间化”
成为最容易理解、也最容易喊出口的答案。

但从成熟市场历史与中国市场现实看，基于经济规律的正确逻辑是：
不是经销商不再被需要，而是传统经销模式与时代不匹配。
不是要去掉中间环节，而是要重构经销职能的价值逻辑。

2. 为什么“经销商问题”是流通现代化的关键，而不是枝节？

因为中国是全球少有的：超大体量 × 超高密度 × 超多层级 × 超复杂供给的流
通体系。

在这种体系下：
- 零售无法独立承担全链条效率
- 品牌无法直连足够广的场景
- 仓配体系无法统一覆盖全国碎片化需求
- 渠道摩擦成本远高于成熟市场

这意味着：经销商不是可有可无的“流通累赘”，而是整个系统的关键节点—
只不过，关键节点必须进化。

旧时代经销商的典型角色是：搬运、铺货、吃价差；而下一代经销商必须承担
的是：
- 匹配供需
- 管理品类
- 运营场景
- 协同品牌与零售
- 数据驱动柔性供给
- 让链路更短、更准、更稳

因此，判断中国流通能否进入下一阶段，本质就是判断：下一代经销商是否
已经成型？能否匹配供需？能否成为品牌与零售之间新的“协同引擎”？这不
是枝节，这是核心变量。
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3. 这份报告与其他“渠道研究”的根本不同点是什么？

本报告不是讲渠道，而是讲流通系统；不只是观察现象，更要分析底层结构。

我们将系统性回答四个关键问题：
- 为什么经销商传统经营逻辑，正系统性失效？
- 我们正身处什么时代？行业演变的底层逻辑是什么？
- 下一代经销商长什么样？
- 品牌 × 零售 × 经销商如何重构协同？

当供给走向极端过剩、需求走向高度分化，传统经销商必将消亡——这是不可
逆的行业趋势。所以，我们必须直面那个决定生死的命题：

在结构性变革的洪流中，谁是下一代经销商？

这不仅是一个定义问题，更关乎产业未来的三个核心命题：

淘汰赛：看不清方向的传统经销商，注定在低效竞争中淘汰！
协同力：零售职能正在发生位移，谁是它长期稳定的合伙人？
布局观：品牌为何必须打破传统厂商关系，到底该如何调整？

这不仅是一场关于经销商的讨论，更是一次关于增长本质的探寻。在供给过
剩的背景下，我们将带你穿透迷雾，寻找下一轮增长的确定性。

新经销CEO
2026年3月1日于北京
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扫码「新经销+」小程序，
下载更多独家行业报告！
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传统经营逻辑正系统性失效
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过去，快消行业里有一种常见判断：只要品牌还在、渠道还在、终端还在，经

销商这门生意就不会有根本性问题。

于是，大量经营动作都围绕同一套逻辑展开——拿品牌、铺网点、压陈列、拼

覆盖、做规模。它在增量时代有效，因为当时市场的核心矛盾是“供给不足”，

谁先把货铺到更广的终端，谁就更容易拿到增长。

但今天，这套逻辑正在系统性失灵。不是经销商不努力，而是流通环境已经变

了：渠道从相对稳定的主干网络，变成了多通道并行；需求从“普遍性消费”

转向“结构性消费”；经营重心也从“规模驱动”转向“效率驱动”。

这种失灵，不是情绪判断，而是大量一线数据共同指向的结果。新经销在

《2025年经销商经营状况调研》中，基于全国366家经销商的问卷、深访与案

头研究发现：

一方面，市场表现显著分化，39.6%的经销商超额完成目标，但也有38.8%未

达标；另一方面，更普遍的困境是“增收不增利”，利润下滑比例达到53.6%，

明显高于营收下滑比例。

当前传统经销商的核心挑战，已不再只是规模增长问题，而是经营结果向利润、

现金流和组织能力转化的效率问题。
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