式样5：《分销策划报告》

“力力”利乐包豆奶分销策划报告

    “力力”利乐包豆奶要想迅速在上海市场推广，除了以上乘品质、同等价格渗透市场，利用“力力”品牌的知名度，通过有效的广告宣传外，还需要通过销售网络布局来推广产品。

“力力”豆奶在上海市场已有发达的销售网络。目前豆奶销售基本分为5条直销体系，即与6家大型卖场、8家连锁超市公司、4家便利店配送公司、几十家百货商场、交易市场主要批发商建立业务关系。这种分销渠道的建立，对“力力”利乐包迅速进入上海市场非常有利，能在短时间内使产品迅速摆上1000家以上大中型售点的柜台。但对豆奶饮料而言，缺乏街头冰点销售网络，对豆奶饮料的推广是一个障碍。

总公司要求2003年上海地区的“力力”利乐包豆奶营销目标为1500万包，利润目标为150万元。具体的营销指标为市场占有率10%；售点覆盖率大卖场100%、连锁超市80%以上、连锁便利店80%以上、百货商场60%以上、冰点50%以上。为完成上海地区的营销目标，特制定以下的“力力” 利乐包豆奶分销计划方案。

（一）分销渠道长度选择

根据当前市场状况及其产品、企业的具体情况，我们认为“力力“公司销售渠道应采取少环节的最短渠道和短渠道，即渠道1和渠道2两个方案。

渠道1：生产者                                               消费者

渠道2：生产者                   零售商                      消费者

其理由为：

1、从产品特点和市场状况看

①豆奶与其他食品相比，它的保质期要短很多，因此在选择渠道上，我们应该尽量减少渠道的中间环节，使产品在流通过程中所耽搁的时间越少越好，让消费者在最短的时间内购买到新鲜的豆奶，在品质上得到最好的保证。

②这次推出的利乐包豆奶伴随着新口味、新包装的一系列的革新和改进，以一种新产品的姿态打入市场，所以更需要在广告热播等推广活动的带动下，要求在第一时间内把产品送到消费者的面前，也就是要在消费者对该产品发生兴趣，并且产生购买欲望的时间段中，让消费者能够购买到，以获得最好的效果。为此，渠道的选择必须采用少环节的短渠道，最好是直接渠道。

③由于豆奶消费的市场覆盖面很广，可以上至七旬老翁，下至哑哑学语的儿童，人们对它的需求量很大，该市场还未处于一种白热化的竞争状态。但是很多产品早先进入市场，而且在消费者的心目中已建立起一定的良好形象的品牌。“力力”集团应该采用短渠道尽快地让自己的产品出现在柜台上，占据一定的份额，抢占时机。

2、从企业当前的困难看

资金问题一直是困扰企业经营的大问题，且不易解决。对策之一就是可以通过销售周期的缩短，采用短渠道的分销策略来加快企业的资金周转，及时收回货款，有利于新产品的开发或进行更有利的广告促销攻势。

3、从充分利用零售商的优势看

零售商在产品促销方面更富有经验。为此，“力力”公司要充分发挥零售商的积极性，尽量采用渠道2。因为豆奶是一种薄利多销的商品，它的成本是不低的，再加上各种广告费、促销等一切用于促进销售，打开市场的费用，往往会给企业造成一种重负。而且企业的产品推向面也很窄，对市场需求缺乏广泛的了解，有可能导致销售不对路，给企业带来更大损失。如采用渠道2来销售，可以在很大程度上改善销售。可以依靠零售商的现有的场地、人员及其丰富的促销经验帮助推销本企业的产品。这就要求企业和零售商之间有很好的交流与协商，让零售商了解本企业产品、企业的理念，使产品在促销的过程，不只是获得销售量的提高，更主要的还能帮助宣传企业的良好的形象，更好的实现双赢，实现企业的营销计划。

从上述分析可见，应该选择两条分销渠道，如果只选择一条渠道的话，难免无法顾及到分销的全面性，两条渠道则可以相辅相成，并且弥补各自的不足之处，利用分销渠道把产品打到市场的各个层面。

（二）分销渠道宽度选择

根据当前市场状况及其产品、企业的具体情况，我们认为“力力”公司销售渠道应采取广泛分销的宽渠道方案。

1、“渠道1”运用广泛分销策略，采用“宽渠道”方案

“力力”公司应该在上海20个区县，组织销售人员把产品推销到街道的方方面面，在每个区县建立推销部，例如黄浦区是一个比较小的区，可以在该区安排20～30名销售人员（人数仅供参考），而普陀区就要大得多，在那里安排50～60名的销售人员，此外还要注重一个地理位置的关系，位于市中心，居民区比较大的，学校比较多的地区，也需要分派比较多的人；一个地区的销售人员无论人数的多或是少，他们就是一个推销部门，负责进行整个地区的销售。销售对象分布：

（1）中小学校——豆奶作为课间的营养饮品，覆盖面追求最大化。小学达90%以上；普通中学达70%以上;重点中学达75%以上。

（2）单位企业——豆奶作为定期的福利（以券的形式），在午餐时提供，最好是一些经济效益较好的企事业单位。覆盖率最好达到60%以上。

（3）体育娱乐中心——在体育比赛或文娱演出时，豆奶作为间隙免费提供，可以是与门票捆绑在一起出售。具体的覆盖率比较难以统计，可以力求销售覆盖的最大化，影响力越大，销售的效果越好。

2、“渠道2”运用广泛分销策略，采用“宽渠道”方案

“力力”公司充分利用零售商进行销售，进行最大化铺点销售。具体的覆盖面作了以下安排：（1）大卖场覆盖率达100%；（2）连锁超市覆盖率达80%以上；（3）便利店覆盖率达80%以上；（4）食品商店覆盖率达60%以上；（5）路边小摊覆盖率达70%以上。

（三）分销渠道成员选择

针对渠道2，“力力”公司在选择零售商时，注意了他们经销年数的长短、商业信誉的好坏、是否更容易接近目标市场；还观察了他们的经营管理水平、服务水平、促销措施、偿付能力等。并对这些零售商能否在市场覆盖、市场开发、市场情报、技术服务等方面为公司提供出色的服务，在销售其他产品的数量、特征及推销力量方面都做了深入细致的调查。

鉴于目前的状况,“力力”公司应将下列零售商作为渠道成员，因为他们不但具有一定的经济实力，而且在豆奶产品的销售上具有丰富经验。主要零售商可以确定为：

1、大卖场：家乐福、麦德龙、乐购、易初莲花、欧尚、好又多、世纪联华、花联吉卖盛等，都必须有“力力”利乐包豆奶。

2、连锁超市：联华、华联、家家乐、农工商、捷强超市等。在上海这些连锁超市的货架上都放着“力力”利乐包豆奶。

3、连锁便利店：好德、联华、可的、21CN、“良友、罗森等。在这些便利店都可以看见“力力”利乐包豆奶。

                                  ——摘自《市场营销学实践范例》
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