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E6_B5_81_E7_BB_8F_E8_c31_169760.htm 很多企业之所以对三

、四级市场望而生畏，原因在于物流困难。小批量提货、频

繁配送、难以预测的退换货、给物流造成很大压力；如果要

求经销商多备库存，则会给经销商或厂家带来很大财务负担

，经营风险也提高了。所以，即使三、四级市场毛利较高，

有时也无法抵消更加高昂的物流成本。 如何有效解决物流成

本过于高昂的问题，是每一个试图进入三、四级市场的企业

必须面对的问题。总结国内企业的实践经验，大约可用以下8

个方法来解决物流问题。 第一个方法是采取“按需定制”，

即客户先下订单，再由经销商从厂家进货销售。这种做法适

用于采购金额较大、且对交货期限比较宽松的采购。例如，

商业用户批量购买电脑、打印机、服务器、大量家具等、或

者个人购买摩托车、笔记本电脑等单价较高商品。 第二个方

法是推出一款或几款产品，而不是推出多款、全系列产品。

无论是惠普推出打印机、联想推出电脑，还是康佳推出彩电

，都是只有几种产品，甚至只有一种产品，这些企业有很多

种类的产品，甚至包括从低端到高端的全系列产品，那为什

么只在三、四级市场销售几款产品呢？原因之一是：产品种

类少了，库存量相应也小、渠道压货也少，对厂家和经销商

都是明智选择。 第三个方法是以县级的核心代理或核心专卖

店作为该县或邻近几个县的物流节点，其他代理商和零售店

基本不存货或少量存货，而是在有了订单之后再直接从核心

经销商进货。从这里可以看出三级市场的核心经销商的重要



作用，它们发挥的这种承上启下的蓄水池作用，可以大幅减

少物流成本。 第四个方法，建设营销信息系统，调剂几个县

或更大区域内的库存，减少渠道内的货物积压或结构性短缺

。通过及时了解各地库存和销售情况，在配送时避免盲目性

，最大限度使渠道中的“货”流动起来，从而降低无效的压

货。 第五个方法，在产品设计方面，要更加简单，性能要稳

定，减少产品出故障的机会，面向三、四级市场的产品一定

要“质量好”，不仅在制造工艺上要保证质量，尤其要在产

品设计方面，采用成熟技术、使用简单的结构、省略一些可

有可无的功能，可以有效提高产品的稳定性，降低产品因为

多次运输、不规范使用而出现故障的几率，从而减少退换货

、减少返修、减少对物流的压力。 第六个方法，在制造质量

方面，不能因产品是低端而降低质量控制，最终加大售后维

修的压力，在三、四级市场的售后服务的成本会高于一、二

级市场。某些企业为三、四级市场推出低价产品，就不注意

生产质量，或者不顾一切地使用低成本的配件，造成产品质

量问题，而频繁的返修抵消了产品的高毛利。此外，因为县

级经销商一般缺乏维修能力，问题产品要返回到一、二级城

市去维修，对物流造成压力。所以，必须在源头采取措施，

通过保证质量来减少物流和维修的成本。 第七个方法，与第

三方物流合作。现在很多专业物流企业已经能够把物流的末

梢延伸到县级城市，在很多县建立了小型周转仓库。产品的

退换货也可以由它们负责运回到企业指定的区域市场中的某

个中心城市，或者积少成多之后直接送回到厂家总部。 第八

种方法，由县级经销商直接送货。这种方法适合于苏南、浙

江等部分经济发达地区，这些地区人口稠密、村镇距离较近
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