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江苏世纪阳光太阳能公司发展速度惊人

    频繁考查设备生产企业、准备再次投资数百万增加新的生产线、高薪聘请大企业的生产厂长加盟⋯⋯最近，
江苏世纪阳光太阳能喜讯繁传——2、3、4月份同比去年销售额持续增长300%以上，特别是4月份同比去年增长了372
%，持续的销售增长让世纪阳光太阳能一派忙碌，同时，也让众多行业人士为之好奇：在很多品牌都大幅萎缩的情况
下，世纪阳光凭什么能增长300%以上呢？

  一、知名度大幅提升，经销商主动找来加盟

 平均每月接到的咨询电话超过500个，去年新加盟的经销同当中，主动找到世纪阳光加盟合作的县级经销商占了57
个，究竟是什么样的魔力让世纪阳光深得经销商朋友的如此厚爱呢？销量好不好，品牌很重要，“相信品牌的力量”
这句话，不但深深的印入了社会各界人士的心中，同时也直接拉动了世纪阳光太阳能的高速发展。

    随着世纪阳光太阳能“品牌蚕食计划”的实施，世纪阳光太阳能从三大方面快速提升了品牌的影响力。首先
，通过品牌硬件的大量建设，世纪阳光太阳能从国家康居工程选用产品证书、江苏名牌、江苏省著名商标、中国驰名
商标、家电下乡中标品牌等荣誉一路走来，坚实的品牌基础赢得了广大经销商的信任和好感；其次，新华网、人民网
、新浪网、搜狐网、腾讯网、中国经济新闻网、中国太阳能产业资讯、大美太阳能信息等权威媒体的大量报导，为世
纪阳光品牌认知度与美誉度的迅速提升提供了充足的动力；再次，世纪阳光“战略性亏损战略”的实施，给县级经销
商投入10000元做广告的举措，也极大的提升了世纪阳光品牌在终端的知名度。现在，这三项品牌利器同时发力，吸
引众多经销商的关注当然也就是水到渠成的事了。

  二、实施“四大战役”，建立密集的销售网络

 在解放战争时期，历史上著名的“三大战役”全奠定了新中国建立的基础，作为“兵法营销”的创建者，世纪阳光
当然明白发动大规模作战的意义所在。

 为了快速建立健全销售与分销网络，自2010年11月6日郑州会议开始，世纪阳光连续发动了“南昌战役”、“石家
庄战役”、“太原战役”共四场大型培训招商会。由著名电视主持人、河南卫视“武林风”王牌主持郭晨东亲临主持
，国内著名营销专家、实效营销培训第一人刘孝明老师亲临授课，河南省可再生能源协会秘书长丁鸣、《中原太阳能
产业资讯》主编等权威人士参加的郑州会议首战告捷，32位新的县级经销商加盟、订金收了18万、全场订货2380台！
紧接着，就像电影里的三大战役不断获得胜利一样，世纪阳光在2010年12月19日招开的南昌会议、2011年1月18日召开
的石家庄会议、2011年3月5日召开的太原会议也相继大获成功。世纪阳光决胜终端的“四大战役”，以超过一百位新
经销商加盟的良好业绩为建立密集的分销网络辅好了一条金光大道，销售渠道畅通、销售网络密集，销量自然就在不
断的增长。

 三、营销支持到位，推着经销商卖货

 当产品质量差不多、品牌荣誉差不多、经销商实力差不多的时候，我们靠什么来抢占更多的市场份额呢？

 世纪阳光的答案就是，通过实效的营销支持，推着经销商卖货！

 常务副总经理王水林、大区经理李辉、大区经理杨庆江、大区经理向龙华⋯⋯世纪阳光太阳能的中高层营销管理者
和各区域经理一道全部踏入销售第一线，协助各区域经销商开展促销活动或分销网络建设活动。

 现场订货49台，收得订金和货款共计29985元，这一激动人心的一幕就出现在3月26日河北保定易县狼牙山镇的订货
促销现场，世纪阳光大区经理李辉以促销顺带分销建设的营销模式，在河北保定拉开了长达一个多月的“营销大扫荡
”，帮助保定10多个县的经销商朋友很快就卖完了家里的库存。

 现场订货450台，8辆服务车被乡镇经销商订走，这一事例则出现在4月11日河南浚县的培训招商会现场，营销专家
刘孝明、常务副总经理王水林、大区经理李庆江组成的“营销金字塔”果然强悍，世纪阳光这种以培训招商帮助经销
商快速建立分销网络的模式，赢得了广大经销商的认同，河北、江西、山西、河南等地有思想有实力的经销商纷纷要
求公司给他们开会。这种推着经销商卖货的营销支持，想不卖都不行。

 四、产品卖点独特，销售速度较快
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 吸引顾客注意、引起顾客兴趣，再让顾客产生好感，最后达成销售，这是店

 面销售的基本流程。而世纪阳光“开过光的太阳能”，一出现在市场上，立即就能引起众多消费者的好奇和关注，
同时，集“除垢、杀菌、活化、矿化”四大功效于一身的“生态健康水”功能卖点，又因其实在的功能而深受消费者
喜爱，因此，世纪阳光太阳能这种““卖热水、卖生态水，同时还卖风水”的产品卖点，自然就成了很多经销商在终
端竞争中吸引顾客的有效法宝——用风水让顾客感觉与众不同，用生态水满足顾客更高层次的洗浴需求，用热水来保
障世纪阳光的产品质量，这三剑合一，消费者从心动到行动也就顺理成章了。
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