
   

 

实施市场拓展 实现渠道增值 

文/宋冀东 

   目前我国家具市场已告别产品竞争而进入一个品牌竞争时代。各厂家在规模、开发能力及制
造能力上的差距正逐步缩小，如今市场竞争异常激烈，单位产品销售额降低、销售成本逐年增加，
毛利润越来越薄。在经销商投资的风险加大，而生存的空间缩小的面前，扩大经销商的业务范围，
提高盈利能力，实现渠道增值，已成为众多厂商所追求的目标。 
   一、 制造商及经销商的困惑与苦恼 
   在家具产业链条上的制造商及经销商都面临着流通发展中的竞争选择、博弈、组合及发展等
诸多问题，同时更多的在不断寻找探索生存发展之路，以适应市场竞争。少数制造商历经多年磨
砺，已形成企业经营特色，占有相对的竞争优势；另一部分企业缺乏正确的经营策略，跟风抄袭，
形成市场产品高度同质化的经营状态；更多的企业是处于产品时代的思维和模式，这部分企业生存
空间在缩小，经营步履艰难，甚至成为行业整合的牺牲品。 
   经销商则分化成两大类，一类是强势地域性的分居垄断销售企业。他们经营定位明晰，经营
模式已形成，品牌集中度较高，有自己的卖场或选择专业市场渠道经营，甚至形成区域连锁经营模
式。一类是选择专业市场的店中经营的中小经销商们。由于他们经营品种单一、资金实力弱、缺乏
运营经验及抗风险能力低等，因此，跟风抄袭则形成的产品高度同质化经营的特点。 
   经营不同产品的经销商不得不每天面临市场消费多元化、个性化加之产品的过度细分、同质
化竞争而带来的销售规模的下降；渠道日益分化格局骤变而带来的投资经营风险；渠道位置的争夺
带来的经营成本的上升，为提升竞争地位，导致过度的价格竞争而带来的利润大量缩水等困惑与苦
恼。 
   二、 开拓新市场——工程业务 
   今天，我国家具行业已开始告别“消费者关注的时代”，而已进入“关注消费者时代”。低
层次的产品竞争逐步转向模式、品牌、服务等综合实力的竞争，单一技术层面的竞争逐步转向战略
层面的竞争，产品时代能力的竞争已转向流通能力的竞争，流通能力的竞争更多的聚集于营销模式
的竞争。销售终端的竞争逐步转向创造客户终端的竞争。 
   任何一个制造商、流通企业都有其自身的优势和劣势，如何确立战略目标方向，聚焦、整
合、打造核心能力，形成市场竞争优势，从而与经销商一起赢得市场。例如：整体厨房，由于众多
消费者的厨房结构各不相同，经销商必须根据市场需求信息，深入到用户家中详细了解厨房的具体
尺寸及要求。然后将相关信息传递到加盟制造商定制，最后，将产品运到用户家中，再由经销商负
责安装。正是经销商与制造商的相互合作，才做成了一笔笔生意。 
   工程业务的主要范围：商店家具工程、别墅家具工程、学生公寓家具工程、精装商品房、专
卖店的家具及其他批量采购的家具等。 
   工程业务模式的目的在于通过有效开展此项业务，扩大制造商及经销商的业务范围，提高制
造商与经销商的盈利能力，实现厂商共赢，共同促进渠道增值。 
   三、 厂商联手，实现共赢。 
   拓展工程业务需要两个基本条件，第一个条件是市场需求信息，第二个条件是企业的制造及
设计能力。 
   各经销商应首先注意工程项目信息的收集，核心工作就是全面了解工程背景信息，并初步与
业主进行接触。甚至通过其他渠道了解工程情况，进一步了解业主的准确需求，以利于对工程业务
做全面、准确的评估。 
   其次，在制造商（公司）的指导下展开与客户的沟通与公关工作，以利于做出综合分析，即
判断工程的可行性：一是经济可行性，二是技术可行性。经济可行性包括货款支付条件与方式、交
货期、售后服务条款、风险评估与防范等。技术可行性包括设计、生产的可行性、特殊要求的技术
解决方案等。最终判断公司是否可以介入该工程业务。 
   制造商可以给各经销商提供工程运作指导，提供资质文件，品牌资源，并可根据工程运作情
况派出相关人员（公关、策划、设计、安装等）协助展开工作，同时提供设计、标书制作、工厂考
察等相关业务，圆满完成工程业务。。 
   由此可见，开展工程业务对加盟的经销商而言，是相当简单的事情，有难度的工作可由制造
商来解决，从而大大降低各经销商操作该业务的门槛，有效提高了工程业务的可操作性。 
   只掌握市场需求信息，没有制造及设计能力做支持，经销商无法获得更多利润，若制造商没

 



有更多的市场需求信息，自身的资源（生产、人员、设计等）则无法充分利用，也不可能获得更多
的收入。 
   因此开拓工程业务，可促使更多的制造商与经销商密切合作，提高经营效益，增强抗风险的
能力，从而有效的实现渠道增值(作者单位：河南机电高等专科学校) 
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