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B05
今日菏泽

陈集山药营销，品牌+渠道才给力
牌子叫得响还得市场看得见，区域市场渠道精耕迫不及待
本报记者 梁斌

陈集山药要在山
药市场东突西进，形
成 自 己 的 价 格 话 语
权，就目前来看，品牌
虽然暂时不占优势，
但并不意味着无法突
围。在做好品牌的同
时，陈集山药还要用
好 市 场 的 另 一 利
器——— 精耕渠道。

目前陈集山药的
市场有多大？未来拓
展空间有多大？谁在
打市场？将来又是谁
去跑市场？这是定陶
人 急 需 弄 明 白 的 问
题。弄不明白就会弹
出“市场已经饱和”的
悲观论调。事实与这
悲观论调恰恰相反，
在济南、在青岛、在北
京、上海、广州的许多
超市、商场，我们常看
不 到 陈 集 山 药 的 影
子。

别等仓库满了

再急着找市场

青岛啤酒实现第一个300万千

升，用了98年，而华润雪花只用了
10年。除了品牌、历史或管理，就只

能用市场运作来解释，更准确点地

说，是区域市场的渠道精耕能

力——— 这个比做广告标王更有技

术含量的企业经营能力。

这对陈集山药开发的启示是，

除了“品牌制胜”还有“渠道为王”，

陈集山药须在经营销售中尽快实

现市场覆盖与终端占领。

占领了市场，就能在农产品定

价权中占有一席之地，形成价格话

语权，而不是被市场、被买家牵着鼻

子走。如此，种植户甘心把陈集山药

当作宝来养；不如此，人们更多会抱

怨不该盲目种植或以起步晚、市场

小为经营不善的“挡箭牌”。

占领市场，定陶人就要像蚂蚁

一样，主动出击，寻找客商、企业；

占领市场，陈集山药可像沙县小吃

一样四处开店，展示形象，吸引目

标群。

深加工也是如此。既然有了技

术，有了产品，那么在保证产能及

品质稳定性的前提下，就要赶紧招

募经销商，建立产品的渠道价值链

等。别等着产品堆满了仓库才忙着

找市场。 (记者 梁斌)

1 1 月 1 日，定陶中沙海山
药市场，张磊因想卖好价钱而
与买方发生争执，最终却只能
按照买家开出的价格将山药
卖出。张磊想不通：这么好的
东西，为啥总是人家说啥价是
啥价？为啥自己对价格没有发
言权？

同一天同一地点，从北京
赶回来继续收购山药的二道贩
子马永强讲述了他到北京贩卖
山药的门道：开着机动大三轮
拉五六吨山药到北京最大的菜
市场——— 新发地市场，和来自

河南、河北等地的山药商一块
立在市场里等批发商，三四天
就可卖完。

“竖牌子吗？”“不用。”“那人
家咋知道哪个是陈集山药？”“人
家也没问。”在马永强看来，卖陈
集山药就这么简单，“可是批发
价才四块五，赚不到钱”。

卖的不少，挣得不多。山
药经纪人吴延振和马永强、张
磊有着一样的困惑。1 1月8日，
从早上起床到下午两点，吴延
振接了 1 0 7 个电话，大都是客
商打来的，“单次最高发货记

录是 3 0吨，一年到头都在忙着
找货、发货”。

“一斤能赚多少钱？”“薄利
多销，一斤赚一毛多。”“你卖的
山药有陈集山药的包装吗？”“菜
市场购货不用，大超市要，不过
我一般都让他们自己包装，我只
管供货。”吴延振坦承，他现在还
处在产业链的下游，主要靠大批
量销售挣钱。但他仍自豪地认
为，自己在山药界闯出了眉目，

“在济南学信息技术的儿子专门
创办了山药网，不少客商都是从
网上找到我的。”

伤不起：散兵游勇式的营销，市场控制弱

种植户、二道贩子、经纪人
以散兵游勇式的营销跌撞撬开
了陈集山药天南海北的销售窗
口。在这个进程中，还有另一种
力量试图通过“军团作战”敞开
山药销售大门，这就是山药合作
社。天中陈集山药合作社是定陶
最大的合作社之一，正借助旗舰

店和深加工的“两条腿”酝
酿市场突围。

今年8月，
继在广西南宁

首设旗舰店后，

该合作社又在济南设立旗舰店。
此后，旗舰形象店在北京、上海
应运而生，也将在全国省会陆续
设立。在合作社的布局中，此举
意在把旗舰店做桥头堡，向四周
影响辐射，进一步在全国范围内
布局陈集山药“产销一条龙”。

谭碧蛟是该合作社北京运
营中心的负责人，他以旗舰店为
依托，在北京“捣鼓”了不少营销
渠道：和度假村合作，以批发价
卖给对方，向旅游市场进军；在
社区和商场搞品尝活动，让口感

说话。济南旗舰店则比北京的店
多了一招：协商后，开进银座等
大型商超，春节后至今销售五六
百吨。

除了旗舰店，该合作社还
有一步棋——— 深加工山药。与
本地大型生物技术公司合作，
研发生产出了山药酥片、山药
粉、山药馅月饼及饮料等，试图
拉长产业链，增加附加值。但其
当前面临的尴尬是，有技术、能
展示，暂时还没有在市场大面
积推广、销售。

两条腿：旗舰店和深加工酝酿市场突围

观 点

(3)渠道为王
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