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E8_90_A5_EF_BC_9A_E7_c123_288446.htm “合理有效的商业

战略必将成为企业决胜市场的秘诀。”这是香港皇朝家私销

售总监罗辑俐始终深信不疑的商战哲学。当11月26日又有两

家旗舰店在北京同时开业之后，上述观念在这位销售总监的

脑海中愈发坚定。“为了能够打造真正的全国性大品牌，家

具企业未来的营销模式就是发展自营店”，罗表示，在直销

模式尚未完全着路的情况下，直营是企业锁定客户、渗透市

场的独门利器。 企业如何利用有限的资源来实现市场战略？

通常情况下，企业会将根据自己的需要制订自己独特的市场

战略计划，从而达到把握市场动态、推测市场趋向、合理调

整企业的经营方向的目标。 而在这其中，销售模式的合理与

否，往往会直接决定企业战略的实施效果。众所周知，如何

平衡市场覆盖率与渗透率的关系，是检验销售模式的一个决

定性参数。罗辑俐指出，以家具企业为例，很多厂家采用的

是传统渠道式的分销模式，即划定经销商的经销区域范围，

使市场网络结构中每个片区的分销商分布尽量合理，保证地

区之间货源供给和终端销售的封闭性。“但是，这种传统渠

道式的分销模式仅仅是解决了市场覆盖率的问题，却不能有

效解决产品市场渗透率的问题。” 而以直营为切入点、以网

络为覆盖面的分销模式，在渠道层级上实现了扁平化营销，

即构成二级分销渠道；另外它划定了分销商的经销区域，固

定其下线网络范围，形成“分销-零售商联销体”，网络呈垂

直状态。具体操作方法是将整个市场区域按地区或城市划分



成经营片区，每个片区设一名分销商或按产品系列分设经销

商，片区的范围视城市规模、消费水平、行业状况等因素而

定，通常以行政区域范围为参考依据，与分销商约定在一定

的时间段内开发出约定数量的销售终端网点，由片区分销商

负责对管辖区域内的销售终端负责配送、服务、终端维护、

终端促销等工作。 罗认为，平台式网络的优势就是利用了分

销商的网络、配送、仓储、服务、管理、市场开发等资源，

使生产厂商在最低的成本投入情况下构筑尽可能强大的市场

网络，从而使生产商在获得市场覆盖率的同时，大大提高产

品在市场上的渗透力。 事实上，要成功地建立平台式网络模

式达到市场覆盖率与渗透率“双率并重”的商业战略，必须

同时考虑该类型产品现阶段所处的市场生命期。如属于市场

开发期、成长初期或衰退期的产品就不适合上述战略。 采用

这种分销模式可以在最短的时间内达到市场覆盖率与渗透率

的双丰收，最终达成销售量的大幅增长，创建真正意义上的

分销网络，从而为处于其他市场阶段的产品提供稳定的、对

于同业竞争对手而言相对封闭的市场通路。这也正是直销所

无能为力的地方。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接

下载。详细请访问 www.100test.com 


