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于斐 中国的一级大城市市场商战如火如荼，想稳稳的扎下根

来，实属不易。近年来，许多精明的商家已经开始将目光转

向了正散发着神秘气息的二三级市场。 二三级市场的潜量不

可限量，尤其是一些中小企业已嗅到了二三级市场散发的美

味。但真正想从那里成功攫取第一桶金，全面实现低成本运

作的确很困难，但是仍然有法可依的。 首先，促销，是有志

于进军二三级市场先行者们实现低成本运作“软着路”的当

红利器。 促销。从产品本身包装和广告上的降价、打折、有

奖销售、积分兑奖，到下沉一线的一次次路演和作秀，促销

的身影无处不在，运用得当，迅速打开市场销售局面。二三

级市场上，促销，是乡村、城镇市场推广盈利，开源节流屡

试不爽的利器。 二三级市场的渠道环境发育并不成熟，在街

头巷尾的旮旯里，参差不齐便利店和烟杂店，是渠道构成的

主体，没有商场，少见商超，大城市里的商超卖场攻略。也

不需要拿出高额的广告宣传费用来炒产品，无形中减少了产

品运作的大笔费用开支。二三级市场需求分散，人多量少，

在人群中只要牢牢运用活动营销形成口碑，比如，开展社区

活动、搞产品免费使用或促销政策，扩大产品或企业知名度

、美誉度、信任度，长期下来，可大大激发人们的购买欲。

实现短期效用。同时，节约了宣传运营成本，又起到可观的

销售盈利效应。 其次，搞好样板市场基础建设工作，打牢基



础，再创新。 地大，人口多是二三级市场的特色。偌大一个

二三级市场，如何规划，如何区隔是现实难题。 开发市场简

单易行的做法是，按照城市人口、城市面积、人均GDP指数

、品类市场容量、竞争状况等进行综合指标测评，然后依据

测评数据，对各区域以至于对各城市进行市场划分。从市场

经济的最开始，立足农村包围城市的孤胆英雄，不在少数。

大力学习今天的二三级市场上，成功产品运作的思路和模式

，创造出属于自己的盈利方案，全面实现市场开拓“软着陆

”。 地方小企土生土长，在当地的根基深厚，颇有人脉，只

是长久的龟缩一方，自缚手脚，保守有余开拓不足。相比之

下，跨国巨头和本土先锋们，态度要积极的多。初来乍到，

他们的第一件要事，就是基建建立起一个完备的市场网络，

作为长驱直入深耕细作的桥头堡。二三级市场更应热衷于基

建。尤其是那些囊中羞涩的开发者，经销商们更要自建网络

，策动促销，让利分销商和社会游资，试行加盟制和联营制

，为自己赢得主动。 再次，助销是低成本运作二三级市场的

大胆尝试。 常规促销和主题促销，在二三级市场并不鲜见。

一定要抓住每个节假日，大小商店里悬挂招贴的POP、小海

报和店主亲情的推荐。个别时候，在热闹的集市一角，搞户

外秀，极大限度的在街头刺激消费者的眼球，可以起到小投

入高回报的效果。 二三级市场的个体小经销商和经营散户们

，由于资金少，资金周转不灵便，对产品的旺销前景往往非

常的挑剔，所以要在质量上、性价比上博得消费者的欢心。 

培训出高效能的业务人员，把产品有力的推荐出去，卖给千

家万户。 二三级市场最大特点有2个：一是人多，县市级及

农村人口占11亿多，占人口总数的90％。对于其中８亿多农



村人口所组成的２．３８亿个家庭，任何商品的普及率只要

提高一个百分点，就会增加二、三百万台、件的需求；二是

钱多，县市级城镇和农村消费量占到全国消费总量的69%，

是中心城市消费量的2倍强，可见二三级市场巨大的市场规模

。但由于中国经济结构的二元性，消费结构的分层性，文化

风俗的差异性，导致这些大大小小的“金矿”不是按中国行

政区域分布的，这就决定了开拓中国二三级市场的复杂性、

挑战性、前瞻性和高难度。运作市场要立足上述现实，对症

开方，把营销做到细节上，做深做透，根本上节约每一分钱
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