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摘要：在市场经济条件下，市场销售网络是企业赖以生存的生命线。所以，企业只有树立“以市场为导向，服从但不盲从市场，服务市场”的战略，积极主动地参与市场竞争，构建一个集客户、服务、商情和宣传为一体的多维营销网络体系企业才能走出困境，立足市场，取得长远的发展。
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    许多种子企业对市场网络的培育和建设不够，陷入困境的情形时有发生，为求生存，只是进行价格战这种低水平的竞争。结果，不但市场没有扩大，反而不断萎缩，资源也逐渐衰竭，最后走上不归之路。所以,构建一个集客户、服务、商情和宣传为一体的多维营销网络体系势在必行。
1市场、市场网络及其重要性
1.1市场的概念 

   市场是商品交换的场所。 
1.2销售网络的概念   

销售网络也叫销售渠道，是指企业生产或代理的商品从企业到最终用户之间的所有环节和渠道[3]。
1.3销售网络的重要性

1.3.1销售网络是企业最重要的资源之一，其不稳定性对企业的竞争力和经营安全形成的局限和威胁日渐显现。

1.3.2销售网络是企业在开拓新市场成败的关键[2]。
1.3.3市场网络是企业能否在商战中胜出的战略性资源[4]，对企业的营销决策起着关键性的作用。
2河南黄泛区地神种业有限公司的营销策略研究

2.1企业简介及产品介绍

河南黄泛区地神种业有限公司（以下简称“地神种业”）是2002年由国有种子企业改制而成的股份制有限责任公司，主要经营农作物种子。

2.2战略重点

公司致力于为“农业、农村、农民、农垦”服务，为社会提供大量“农民放心、政府省心、经销商开心”的优质农作物种子，力争5年实现利润1000万元，成为国内种业界的佼佼者。

    经过几年的努力，地神种业已经建立了核心竞争力，品牌优势逐渐形成，拥有一支高效、凝聚力强的领导团队和逐步完善的市场销售网络，为公司的持续发展打下了良好的基础。

2.3市场网络现况及存在问题
2.3.1市场网络动荡不定，总体质量下降   

   种子市场网络由于不稳定性以及综合实力低下对企业的经营效率、竞争力产生了较大的威胁。另外，销售网络还存在覆盖能力不够、推广能力有限以及信用等级不佳等问题，更有甚者网络成员不遵从市场发展规律和游戏规则，有时还以种种原因，要挟公司，以牟取更大的利润。

2.3.2网点增加，销量增长不明显  

   现在做得大（销量50万kg以上）、做得好（配合公司政策、管理能力强、市场掌控好、信誉好）的经销商很难找，随着公司的经销商网点数量的增多，管理难度也在不断的加大，销售网络的费用同时日益攀升，但公司的销售量却没有明显增大，这种投入增加但产出相对减少的情形日趋严重。
3解决方案

3.1划分市场，确定策略目标  

市场网络的建设开拓，存在逐步扩展的过程，不同规模、实力的企业，不同产品结构的企业，必须确定大小不同的目标区域市场的空间范围[5]。在具体确定了区域范围后，要对区域市场进行分类定位，划分出不同的区域类型，我公司根据自身的规模、实力、产品结构对区域市场进行分类定位为：成熟区域、开发区域、示范区域、生僻区域。不同类型的区域，推行不同的营销策略：
3.1.1成熟区域   

    成熟区域是公司绝对占领的区域，对这类区域公司必须确保投入，将营销分支机构建立到县级甚至乡镇市场层面进行深度分销，牢固地占领终端网络，对区域市场进行精耕细作。 

3.1.2开发区域   

   开发地区域是公司绝对控制的区域，对这类区域公司应该重点投入，采取经销商与终端相结合的渠道策略，有重点、针对性地与竞争对手开展竞争。 
3.1.3示范区域  

   示范区域是公司没有相应的投入，在短期内不容易占据主导地位的区域。因此，最好避实就虚与对手开展竞争，在渠道上以零售终端带动经销商上量为主，力争将市场占有率控制在20%。在这类区域中要重视选用大的经销商，大经销商的开发需要我们的销售人员既要掌握基本的大经销商销售技能并克服销售中碰到的各种困难，也要善于从计划、组织、实施、监控、反馈的角度来调动各种资源推进大经销商开发工作。
3.1.4生僻区域  

   生僻区域是公司还没有客户基础的市场，对这类区域公司没有必要投入人财物力，采取现款现货的营销模式即可。 

　　在确定了区域范围后，再综合考虑行政区划、人口数量、消费水平、交通条件、客户分布、政策投入等相关因素，将该区域进一步细分为若干个分区。并具体确定每个分区的市场开发和产品推广进度、目标任务（含销售数量和销售金额）、目标市场占有率、目标经销商和零售终端等分销客户的名称。
3.2建设市场网络要尽量做到市场网络简、广、密、全、通 

市场网络要简洁高效，凡有市场需求的地方市场销售网络就要存在，要尽可能涉及到，覆盖面要广，而且市场网络的构成要素要齐全，不但要有县（市）级总经销商，还要有乡级批发零售商，村级级批发零售商也要齐备；在大网络之中还要包含小网络，小网络要渗透到每一个有消费需求的地方；通就是说不但要有健全的市场网络，还要保证网络的畅通无阻，产品流动迅速，保证产品以最快的速度到达消费者手中。
3.3创建互惠互利、双赢的营销格局   

新经济环境下，竞争不仅仅存在于企业之间，而跟重要的是存在于合作网络之间，能够建立起良好的合作网络的企业会从中大大获益。 

3.3.1以平衡各利益相关者的利益为核心　

   企业正逐渐认知到：企业要创造收益，首先要充分满足利益相关者的需求。 

3.3.2慷慨酬谢企业的合作伙伴　　

    经销商拿到的钱愈多，他们便会愈卖力，最后会使得市场大饼变得更大，许多最赚钱的公司对于合伙人都很大方。 

3.3.3坚持独家代理原则，坚持朋友营销　

    传统上，企业偏爱于设立多家代理，让它们相互竞争，在竞争中提升企业销量。可是，代理商知道自己随时可能遭到撤换，往往不太愿意全力销售企业的产品。 

    企业可把一些相当不错的代理商转变为自己的朋友、合作伙伴，这些代理商会全力销售企业的产品[6]，而且会参与到本企业的产品设计决策中去；即使在市场网络不稳定的情况下，企业也无需担心网络问题。从而使厂商两家打破厂商两家之间关系的界线，竖立商家的信心和归属感，达成厂商两家的良性互动体系。
3.4筑造厂商良性的互动体系  

在一个区域内，选择一个有领导能力、号召力的领袖式大经销商，由这个大经销商牵头联合其他几个商家组建物流配送中心，逐步形成“成本最低化、优势最大化、操作规范化”的联合体[1]。从而与厂家形成巩固、紧密的战略伙伴、利益共同体。销售网络成员遵守游戏规则，将各种优势发挥到最大化，具有风险共担、效益共享、物流畅通、无所不在、无时不有的良性效应。
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