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从创业“小白”到销售“顶流”
姜源瞄准市场变化，从传统服装销售切换到快消赛道，成为多个品牌的即墨区域总代理

  从抵押婚房筹货款的“创业小白”，到

年销售额近2亿元的商贸公司掌门人；从

一个人、一台车跑遍数千家零售终端，到

组建管理百余人的快消品商业团队……

今年40岁的青岛汇君源商贸有限公司总

经理姜源是一名退役军人，创业至今19

年，不仅实现最初的事业愿景，更成为创

业大军中的佼佼者，先后被评为“即墨区

优秀军创企业家”、青岛市退役军人“创业

之星”。

  抵押婚房创业 零基础入行做出服

装爆款

  2004年，姜源应征入伍，成为南京军

区空军某通信总站的一名战士。服役期

间，他担任班长，表现突出，被评为优秀士

兵，还荣立过三等功。

  2006年底，脱下军装回到家乡即墨，

姜源选择创业。“当时我选择了服装行业，

首先是因为我们当地的产业环境得天独

厚。”即墨是全国重要的纺织服装生产基

地，从面料供应、服装加工到成品销售，产

业链配套齐全。对于一个刚起步的创业

者来说，这意味着可以轻松获取原材料、

找到合适的加工厂，有效降低采购和沟通

成本。

  但这条路并不好走。“看似得天独厚，

其实意味着竞争异常激烈。”姜源坦言，

“服装行业是个不折不扣的红海市场。”设

计要不断创新，生产要控制质量与工期，

销售要突破重围，库存积压常常让人头

疼，资金压力更是一直悬在头上。

  为了迈出第一步，他把父母给准备的

婚房抵押贷款80万元，又向亲友借了一

些，凑足100万元启动资金，在即墨服装批

发市场租下一个门头，开始做起了服装批

零生意。

  “那会儿白天跑展会、做调研、搭供应

链，晚上回来整理数据、规划产品方向。”

经过反复比较，姜源最终将品类锁定为裤

装，并发现了一个突破口：“南方设计时

尚，北方生产扎实，为什么不把两者结合

起来？”于是，他创立自主品牌，主打鲁东

市场。

  “线下渠道是当时的主战场，可我们

品牌知名度低，没人愿意进货。”为了打开

局面，姜源几乎拼尽全力。“一边盯着工厂

开发样板，一边亲自拜访客户，推广产品。

外出时吃住都在车上，就是为了节省时

间、多跑几家。”他甚至主动提出“试卖”模

式，承诺如果销售不好可以无条件退货。

功夫不负有心人。一次偶然的设计灵感，

让他找到了爆款密码。“我们将传统版型

与消费者喜好结合，推出一款新式裤装，

结果销售大火。”姜源笑着说，“各大商场

追着我们要货，一天能发几千件。”

  那时候公司刚起步，人手少，打包发

货都是他自己干。为了省时间，一车推两

大包，货比人重，都能把他给撬起来。正

是靠着这股拼劲和韧劲，他的生意越做越

大。近十年间，店铺从最初的1个扩展到5

个，最高年销售额超过400万元。

  勇闯新“红海” 从完不成任务到区

域总代“顶流”

  2016年，当传统服装销售开始受到电

商冲击时，姜源决定探索新的创业方向。

当时，恰逢蒙牛在当地有业务拓展和招商

加盟的机会，这为他提供了一个进入快消

零售行业的契机。“实际上，我是从一个红

海行业进入到另一个红海行业。”姜源坦

言，“乳品具有更强的本地化属性，市场竞

争异常激烈。即墨市场已有其他乳业品

牌的稳固份额，蒙牛品牌的认知度与忠诚

度尚需循序渐进地培养。”

  “第一年，为了建立起自己的销售渠

道，我跟当初进入服装行业一样，从零开

始跑业务。”姜源回忆说，“我自己开着一

辆厢货，一家一家去商超便利店送货。一

来是熟悉业务；二来做市场调查，积累经

验。”

  2017年，他用自有资金200万元，加上

其他渠道筹集500万元，信心满满地成立

了公司，接手成为蒙牛的区域总代。“我把

服装生意赚到的钱都投进去了，但第一年

没有赚到钱，当年的任务量是3000万元，

只完成2000多万元，达不到合同要求的销

售返利条件，等于交了学费。”

  然而，姜源认为这笔学费非常值得。

“在这段时间里，我积累了宝贵的经验。”

针对牛奶等乳制品对保鲜要求高、库存控

制难题，姜源和他的团队运用库存管理系

统，实时监控产品库存，根据销售数据和

市场需求预测，合理安排进货和补货计

划，减少库存积压和缺货现象；为了提高

客户满意度和忠诚度，姜源建立一支专业

的客户服务团队，为零售商和经销商提供

产品知识讲座、销售技巧培训等全方位支

持，对于终端消费者，通过积分兑换、会员

专属优惠等活动，提高了消费者黏性。

  “零售业，渠道为王。”姜源深有体会

地说，“我们花费三个月时间走访了即墨

区的所有零售门店，驾驶记录达到数万公

里，磨坏4个轮胎。”就这样，建立起了自己

的门店明细和定位，涵盖超市、便利店、批

发商、学校、餐饮、配餐公司、企事业单位

采购等多种渠道。

  2022年，公司与蒙牛集团签订1亿元

的进货额度协议，成为山东省仅有的两个

突破1亿元的县级代理商之一。“从3000万

到1亿元，这是我们企业的一个跃升，也是

一种激励。”姜源自豪地说，“今年我们的

销售额将力争突破两亿元。”

  瞄准县域消费“潜力股” 加速零售

转型

  经过八年的发展，汇君源已成为多个

品牌的即墨区域总代，涵盖乳品、饮料、酒

水等快消品品类，公司下设财务部、现代

通路部、传统通路部、特通部、低温部、物

流部、售后服务部等部门，拥有一支110人

左右的专业团队和40辆配送车辆，服务覆

盖即墨区15个镇街，惠及140多万人口及

党政机关、大型公司福利配餐、学校等。

  县域消费正在加速崛起，成为拉动

消费市场的“潜力股”。姜源敏锐地捕捉

到这一趋势，“我们公司也在顺应消费市

场新变化，加速在零售市场的转型，从商

超等B端商业客户转向C端个人消费

者。”以鲜奶配送为切入点，汇君源通过

社群微信等线上渠道链接，满足了消费

者对乳制品的需求增长。“相对于电商平

台，我们有新鲜便利的终端配送优势；相

对于传统销售渠道，我们拥有更为优惠

的价格优势。”

  目前，汇君源的个人客户已突破2000

个家庭，预计年底将突破6000个。“我们的

目标是突破1万家，然后建设自有工厂，从

而实现代理商产业链条的‘向上生长’。”

姜源表示，“作为代理商，我们拥有丰富的

渠道和销售经验，做自有品牌是必然选

择，这个市场大有可为。”

  如今，汇君源已成为即墨区退役军人

事务局签约的促进退役军人就业合作单

位，积极参与即墨区退役军人事务局举办

的专场招聘会，提供适合退役军人的岗

位，如物流配送、销售代表、仓库管理等。

目前，公司已接收10余名退役军人员工，

并将其作为后备骨干力量进行重点培养。

  回顾这些年的创业历程，姜源坦言：

“挫折与失败在所难免。每一次挫折都是

一次宝贵的经验积累，它会让你离成功更

近一步。”

（王好）
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