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E6_B6_88_E5_93_81_EF_c123_288320.htm 农村市场由于具有人

口多、消费潜力大等特点，而一直是快消品企业角逐的主战

场。近年来，随着农村市场快消品通路的恶性竞争与相互挤

压，很多企业纷纷渠道下沉，直控终端。于是，遍布农村各

处角落的大大小小的零售终端，便成为众多快消品厂家竞相

抢占的“香饽饽”。 但农村终端不同于城市终端，由于其信

息的不对称性以及地域的广阔性等等特点，因此，需要因地

制宜采取相应策略，来形成对农村终端的有效掌控。在未来

的农村市场，谁拥有的终端网点数量最多，谁就拥有最大的

市场主动权，谁就能在激烈的市场竞争中立于不败之地。 农

村市场资源丰富，地域辽阔，其终端市场分布也千变万化，

但是只要我们能够抓住农村市场的特点，针对农村终端采取

不同的应对措施，灵活掌控终端将不再是一件困难的事情。

本文从农村快消品终端传播、管控、促销以及服务策略等角

度，来分析其特征以及作为厂家所应采取的策略，并附以案

例加以阐述与佐证。 农村终端市场的特点及其组合策略 终端

传播策略 随着农村生活水平的不断提高以及农村市场消费的

日益理性，农村市场以及农村终端产品及品牌传播愈发显示

出其独特的作用。因此，根据农村终端市场的特点，不断进

行传播整合，找到适合农村终端宣传的工具，提高广告效果

，提升农村终端及其消费者对产品及其品牌的认知度、忠诚

度，将变得越来越重要。 但在农村市场终端，什么样的宣传

才是最有效、最能深入人心的呢？是电视，还是报纸？农村



终端商最关心的是什么？ 在农村，由于交通闭塞、地广人稀

等特点，造成人们接受信息的渠道相对闭塞，而人们自身文

化素质以及欣赏水平的限制，使他们接受信息的方式相对简

单。因此，在农村终端市场，通过农民喜闻乐见的传播形式

，比如文艺戏曲演出、海报、墙体广告、宣传页、电影等等

，既经济方便，又能迎合农民朋友的真正心理需求，从而获

得最佳的传播方式口碑相传，而良好的口碑宣传是提高农村

终端销售积极性，扩大产品知名度、美誉度的最佳方式。 案

例：雪洋公司2003年拓展豫东农村终端市场时，以广告传播

作为进入终端市场的“敲门砖”，为不让广告费打“水漂”

，确保“好钢用在刀刃上”，经过该公司周密调研，制定了

传播策略如下：1、在靠近零售终端的国道、省道、县道以及

辖区内主要乡村的道路上，遍刷白底红字的墙体广告，“雪

洋美食，中国人的口味”的广告语极为醒目。2、在市场终端

一些乡镇零售店门口大量张贴兑奖海报和POP，详尽介绍产

品的特点、性能及兑奖注意事项等等，并使用通俗易懂的书

面语言甚至当地“俚语”，以求传播功效。3、推出精彩电影

大片以及戏曲、歌舞演出等深受农民欢迎的娱乐节目，深入

农村村落及田间地头进行巡演，并适时插播公司及产品介绍

等软广告。4、配合地面宣传攻势，在当地电视台、电台广播

（包括大喇叭）推出5秒、10秒品牌广告，以求空中战与地面

战相互呼应、相得益彰。 通过雪洋公司一系列的传播整合，

雪洋方便面在农村终端“人”气大增，不仅较好地推广和宣

传了雪洋系列产品，而且也使雪洋品牌达到了家喻户晓、妇

孺皆知的传播目标，起到了理想的口碑相传的传播效果，有

力地掌控了农村终端的“舆论”方向，催生了更多的忠实客



户以及消费者。 终端管控策略 农村终端是最为接近广大消费

者的销售环节，终端对产品的重视程度以及推广力度的大与

小，将决定着产品在市场上推广的成败。因此，终端的渠道

建设与管控极其重要。 零售终端的建设及管控应该遵循以下

原则：1、以情感为线。即厂家对终端的态度和相处方式要能

跳出生意的圈子，抛开生意，先交朋友，建立以情感为纽带

的厂商亲情关系。为什么如此做呢？那是因为作为农村市场

终端的零售商们，是一个情感相对纯朴的群体，他们“投李

报桃”，讲求“礼尚往来”和回报，只要厂家予以善待，他

们往往“感激涕零”，拼命报答。因此，在日常的业务开展

过程中，实施双向的深度沟通，广泛的与他们交朋友，想他

们所想，急他们所急，真正视他们为“自家人”，往往就能

起到良好的情感沟通效果，使他们一心一意地卖力推销产品

并会极力维护厂家信誉。2、以利益为纲。情感是“维系客情

”的前提，但利益却是加强厂商合作的基础，“没有永远的

朋友，只有永远的利益”就从一个侧面说明了这个问题。因

此，在做“朋友”的同时，再洒点利益的“佐料”，这种关

系将会更为牢固。那么，这就要求，在市场操作当中，要合

理设定通路利润。由于零售终端是在销售环节的最底层，因

此，零售价格及其利润的科学设定将有利于激发终端商的积

极性，从而达到内在驱动的激励效果。3、结成市场联销体。

即借助终端零售商的门店，通过加盟、专卖、联营等方式，

使经销商与厂家“捆绑”在一起，一荣俱荣，一损俱损，从

而建立牢不可破的市场防御“工事”，以有效抗击外来竞品

的入侵。 案例：嘉利啤酒公司为了实现“从商品到货币这惊

险的一跳”，在2004年，开始在其战略区域市场实行终端掌



控，深度分销。深度分销摈弃了传统销售模式销售环节过多

过滥的弊端，而是把市场进行细分和区隔，进行较为细致的

“通路精耕”与渠道下沉。嘉利公司一方面协助经销商对市

场实施终端深度开发，并进一步渠道重心下移，配合分销商

直逼乡村零售散户，以构筑坚强的市场防护壁垒。另一方面

，针对卖场、酒店、夜场等终端消费场所，嘉利公司采取直

控的方式，避开渠道经销商，实行与终端消费大户的直接有

效沟通，以便于及时反馈市场信息，把握市场动态，从而更

好地掌控终端和市场，赢得在市场上的主动地位。在此基础

上，嘉利公司还对销售渠道进行了整合，针对农村普遍信任

原来国营供销社的怀旧心理，精选供销社派生出来的副食品

经营部，建成公司的形象旗舰店，通过VI企业形象识别系统

设计，强化渠道的视觉识别力，取得了较好的终端推广效果

。 一系列渠道策略的顺利推进，既让企业与经销商建立了较

为牢固的战略联盟关系，同时，也有效地避免了产品冲流货

现象的发生，特别是对于终端的规范操作、良好的售后服务

与客情维护，使其建立的市场防护体系牢不可破。 终端促销

策略 在农村市场，快消品的终端促销对于产品的销售往往起

着关键的拉动作用，在很大程度上，有时人们对于促销的热

衷度远远高于产品本身。人们对于产品的促销大多充满热情

而且还饶有兴趣，其因为促销品而消费的冲动远远大于城里

人。因此，既要求实惠、便宜，物有所值，又要求能有更高

的附加值和服务，便构成了农村终端市场鲜明的消费特色。
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