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作为公认的“朝阳产业”，中国传媒产业的发展一日千里。近年来，国内传媒数量急剧膨胀，

竞争日益激烈，促使传媒市场中的供求关系发生改变，传媒开始由卖方市场变为买方市场，加

之国际化脚步的临近，已经处于半开放状态的大多数中国传媒已经开始走向理性的市场化运

作，原有的体制资源导向的传媒经营模式向市场资源导向的传媒经营模式过渡。  

  传媒产业的产品是信息与娱乐，它是通过采集、加工和传输行为向受众或特定的传媒消费

者--广告主提供信息服务的众多的传媒个体所构成的庞大的集合体。在传媒经营中，传媒销售

即广告版位、时段或其他传媒广告资源的销售，是传媒的重要“经济命脉”，也是传媒生存、

发展的一块重要支撑点。 

  从中国广告业发展的情况可以推断传媒销售的巨大市场潜力。中国广告也在经历1979-

1989年的低起点基础上高速度成长，即平均年增长速率为42.99%之后，进入1990-2000年的稳

步增长时期，据预测以后的发展速率仍然会保持在20%左右，可见中国广告业的发展潜力巨

大，市场被普遍看好。巨大的广告市场意味着更多的广告时段、版位及其他广告资源的销售需

求，因此逐渐扩张的传媒市场对销售通路也提出了更高的要求。     

  在竞争日益激烈的市场环境中，传媒实现自身价值最大化成为迫切需求，其价值中的重要

部分――广告价值实现虽有若干因素，但是由于销售通路是连接供求，是满足广告客户传媒投

放需求、实现传媒个体的广告价值的根本途径。如果传媒销售通路的不畅、缺失都会造成广告

价值的流失、不必要的损耗、甚至根本不能实现，对传媒价值的实现、传媒经营的成败有着至

关重要的战略意义。 

  据了解，目前中国传媒市场上的传媒销售通路存在着致命的缺陷，建制混乱，不成体系，

水平不高，缺乏系统性、组织性以及严密的运作规则，这对整个传媒市场经营水平、广告销售

能力都构成严重制约。对于传媒个体来说，若是没有通畅的销售通路，就意味着更多的投入、

更大的成本消耗要花在销售通路的打通上，而且作为个体性的行为，由于能量有限，所能产生

的影响力相当有限；因此，市场环境中若能匹配完善、流畅的传媒销售通道，传媒也就可以以

更小的成本、更顺畅的交易方式、更低的风险进行传媒销售，也就有了实现价值、获取生存与

竞争的物质基础也就有了保障，这对于中国整体传媒的经营水平、竞争能力的提高也是重要的

充分条件。     

  客户需求的转变导致传媒销售的兴起。20世纪90年代，专业传媒购买公司在中国广告市场

兴起，其根本原因在于广告主变得更为理性，更为关注广告是否有效，即不再单纯地追求广告

策划和广告创意，而逐渐开始关注占广告投入较大份额的传媒购买的具体情况。但是从广告公

司的传媒部分化出来的传媒购买公司，其以量压价的购买方式严重制约其购买范围，且存在相
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当多的不稳定因素。同时传媒购买公司的力量主要集中在一些强势媒体上，传媒时段、版位的

类型相对稀少，而且重点覆盖地区存在局限性，对于日渐清晰分化的广告客户而言，媒介投放

趋于理性，有明确营销目的，这样的相对简单的传媒销售不能满足他们的需求。因此，对广告

主而言，一个覆盖全国范围、服务全面、运作规范的传媒经销商成为期待，因为既可实现按需

购买而又放心价、质，有信誉保证。 

  从传媒、广告客户的双向需求可以看出，一个覆盖全国区域的的传媒经销商的出台成为众

望所归，传媒经营和广告主双方迫切的需求，预示着传媒销售的必然兴起。但是目前在中国并

没有太多的人对此有着充分的意识，对该领域关注、进入的个人与公司也是凤毛麟角。堪称中

国传媒销售第一家的天意华公司总经理周穗青在接受记者采访时认为，经销商是传统行业中的

一个重要角色，它是产业成熟发展的一个重要标志，由于传媒产业的朝阳前景和迅猛发展，传

媒经销商的蓬勃发展是一种必然。这位精干的潮汕人凭借敏锐的市场直觉，从1999年就开始了

自己的传媒经销商的道路。该公司的做法是率先打造覆盖全国主要区域的传媒销售网络体系，

集中代理多类别、多层次、多价位的全国性报纸、杂志、电视传媒，通过覆盖全国各主要区域

的传媒销售网络以统分结合的方式进行集中销售，从而为广告客户提供全方位的传媒综合服

务。 

  在各行业竞争日益升温的今天，传媒和广告客户都需要自身的推广和宣传，但是对于有价

值、有合作基础、有相近价值特征的传媒和广告客户，如果可以捆绑在一起进行推广，除了可

以节省推广费用之外，还可以借助对方的品牌价值优势来丰富自己的价值内涵，使得双方的品

牌形象相映成辉。这样的捆绑推广，最好的活动策划者和执行者无疑就是一直为双方牵线搭桥

的传媒销售公司。 

  在中国这个日益活跃开放的传媒市场上，所有商业触觉敏锐的人都可以感受到这块领域商

界无限，但是凭借从何种角度切入，以怎样的方式进入这样一个蕴涵着商机也同样隐藏危机的

市场，是需要智慧和眼光的。 
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