
关于在销售网络中开展多经服务的探讨  

常德市临澧县烟草公司 江 群  

摘 要： 利用销售网络开展多经服务是一个投资少、见效快的经营项目，是适应当前县级烟草公司作为

“三产”开发的一个好课题，本文就此课题的开发进行简略的分析，并提出不成熟的意见。  
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在销售网络中开展多种经营服务（以下简称多经服务）的设想，就是要充分利用网络资源和网络市场，在

不侵犯销售网利益，不违背销售网宗旨，不阻碍销售网的发展，促进卷烟配送的前提下，根据网内零售户经营

项目和需求，在副食品、小百货及日杂用品（以下统称多经商品）中选择几个大宗品种，以代理商的身份，采

取送货制的办法，在销售网中开展经销服务，获取多种经营效益。本文就此问题和大家共同探讨。  

开展多经服务的可行性分析  

在销售网中开展多经服务的可行性主要表现在以下几个方面：  

1 、门槛低入市易 。在多经项目中，除食盐属专营品外，其它商品均不是专卖专营品种，也不受特别

政策保护。因此，门槛较低，入市容易。只需申请有关证照，依法纳税就可大张旗鼓地去做。  

2 、无龙头竞争弱 。几年前，多经商品由副食品公司、百纺公司、日杂公司以及供销系统牵头营销。

近年来，由于企业改制，“两个置换”到位，这四家单位基本解体，主渠道已经断桥，市场失去了“领头

羊”。如果我们启动多经，所面对的是分散的个体业主，虽千家万户，但竞争力不强，无论从资金上，还是经

营规模上都显得弱小，比较成气候的业主也为数不多，这有利于我们起步和发展。  

3 、消费大可双赢 。多经商品可以说是人们生活中的必需品，人们无论生产劳动，还是休闲娱乐，都

少不了吃，少不了用，而且消费量较大。据临澧统计部门最新城乡食品消费调查统计：全县 43 万人口，每年

食糖、调味品、酒类、饮料类、糕点糖果、干鲜果汁、家用日杂这七类商品消费总额为 1.75 亿元。具体消费

水平，在农村，一年人均现金支出：粮食商品 4.4 元、调味品 13.57 元、酒类 20.67 元、饮料类型 2.52 

元、糕点糖果 5.85 元、干鲜果汁 10.87 元、家用日杂用品 39.26 元。其支出总额比卷烟人均支出 73.11 

元高出 24.03 元。而城镇居民以上七类商品人均消费比农村居民高出近 4 倍，所以，这是一个较大的消费领

域。如果我们能够争得 5% 的市场份额，就可以创造 800 多万元的销售额，按 5 点的毛利率计算可获得 40 

多万元的经营利润。这是保守的测算。如果运作得好，强化经营管理，市场份额扩大，就可获得更大的效益。

在获得经营效益的同时，我们还能获取社会服务效果。主要表现在能为零售网络户提供更好的服务，由于我们

采取送货制的办法，从而减少他们的劳动量，降低进货成本，尤其是远离城镇的卷烟网络户获利就更加明显。

所以开展多经服务，可以一举多得，产生双赢效果。  



4 、投入小低风险 。利用销售网络开展多经服务，无需进行大的投入，风险也低。一是我们有现成的

网络，一般县级烟草公司网络户在千家以上，这是一笔无形的资产和潜在的市场，据网建统计资料显示：在网

络零售户中，兼营门店占 94% ，专营门店为 6% 。也就是说绝大多数网络零售户除销售卷烟外也作多经生

意。这为我们在网内开展多经服务提供了可靠的市场和发展空间；二是我们有人才，县级烟草公司有一部分老

职员来自副食品公司，他们有经营多经商品的经历，我们可以充分利用他们的才智和管理经验来开发多经服

务。同时，我们长期从事卷烟经营，烟酒副食自成一家，经营门道大同小异，开发多经我们也不算外行，只要

短时间的熟悉，就能很好地进入角色；三是我们有门店，无须租赁经营场所，有的公司还能调剂商品贮藏保鲜

的仓库和设备，能够调剂机动车辆，只要我们合理安排，就能够满足多经服务的需要，实施多经开发。  

关于开发多经的管理方式探讨  

利用网络资源开展多经服务，必须规范运作，不能乱来。首先不能违反烟草专卖法的规定，借烟之便搭车

经营，冲击卷烟配送的主线，影响卷烟销售网络的根本利益，所以要遵循以下原则：  

独立原则 。要成立专门机制，配备专营人员，把经营权交给“三产”，由“三产”机构独立管理，独立

核算。并作为一个中长经营项目来发展，由小到大，稳步发展，最终形成规模效益。  

代理原则 。根据市场调查，当前，多经商品由于失去了主渠道，商品尤其是大宗商品的走销保持了厂

家——代理商——零售商运行结构，形成网络销售。所以我们也要遵循这个经营规律，选择几个主要品种，与

厂家协商申请代理，形成厂商联手，网络经销的模式，逐步理顺秩序，疏通渠道。  

坐行原则 。“坐”就是有专门的经营门店，打出牌子，悬挂证照，形成气候，以店经营。“行”就是要

在销售网络中开展送货服务，同样采取户籍式管理方式边访边送，访送结合。从整体而言，要做到“行”为

主，“坐”为辅，加大送货量，提高送货率，扩大网络规模，取得更大效益。  

质优原则。 开展多经服务，首先我们要提供质量可靠的商品，坚决杜绝假冒伪劣，树立烟草无假货的行

业形象。同时开展优质服务，在商品配送、包装、保管等方面，尽可能的提供便利条件。  

开展多经需要的工作精神  

开展多经服务，我们虽然有现成的销售网络和便利条件，但在经营中同样会遇到一些实际问题和困难，如

在思想观念上会遇到阻力，烟草组建以来，我们吃惯了“专卖饭”，做的是独家生意，干部职工有优越感和舒

适感。如今，要做些零星的商品生意，赚辛苦钱，难免有人会放不下“架子”，丢不下“面子”，转不过“弯

子”，使工作的开局难；同时还有人会认为当前烟草行业的发展虽然不太顺利，但能够吃饱肚子，领取薪水，

还没有到另谋生路的地步，等等这些问题，需要我们解放思想，增强认识，从主观上去努力，发扬几种工作精

神：  

创新精神 。 多经服务对于我们来讲是件新事物，新课题，要开发这个项目，实践这个课题，要求我们

在观念上向前迈进一步，需要我们以前瞻的思维审视行业的发展，用创新的精神开拓新的经营领域。二十一世

纪是创新的世纪，创新将成为我们生活的主流，要想生存发展唯有创新，这是时代发展的要求。同时，我们将

面临“入世”的挑战，“两烟”经营将受到冲击，整体效益将会受到影响，其主业的发展速度已经放缓，而且



后劲不足。根据有关权威部门提供的信息，在新世纪的前十年，我们烟草行业的主业发展速度大约只有国民经

济发展速度的 0.5 倍，这比 1999 年— 2000 年的发展速度减少 0.3 倍，到 2020 年以后，发展的速度将会

更低，所以有人说烟草业是夕阳产业。在这种情况下，我们如果缺乏创新精神，不去开发新的经营领域，居安

思危，就不能保持行业持续发展，所以我们要敢想敢干，敢做敢试，敢于开拓。  

务实精神 。烟业为主，多元发展，已经列入烟草行业十五发展纲要。开发烟外产业，我们已经或正在进

行尝试，但由于方方面面的原因，效果还不明显。尤其是县级烟草公司处于经济不发达的农村区域，很难寻求

投入少，见效快的开发项目。同时也难以腾出大额资金进行中长期投入，往往处于“两难”境地，而利用销售

网络开发多经服务，是一个比较适宜的项目，我们要用一种求实的精神来分析对待，用务实的作风去开发实

践。相反，贪大求洋，脱离实际，只能事倍功半，甚至资源闲置，造成浪费。  

吃苦精神 。借销售网络开发多经并不是一蹴而就的事情，从某种意义上讲，是二次创业。因此我们要有

一种创业精神，吃得起苦，受得起累。纵观烟草行业的发展，我们能够取得今天的成就，凝聚了干部职工辛勤

的劳动和汗水。在烟草机构组建初期，我们经营无窝，办公无桌，出门无车，条件艰苦，百废待兴，但我们发

扬了艰苦创业的精神，吃服务饭，赚辛苦钱，取得了首次创业的成绩。在网建工作中，我们大胆实践，开拓创

新，吃苦耐劳，把商品送进千家，把工作做到万户，使卷烟经营走出困境。今天我们要起动多经，没有吃苦精

神不行。否则，就求不到真绩，收不到实效，也难以起步和发展。如在开局上，我们不做广泛的市场调查，不

做好先期的准备工作，仓促上马，就不会取得开局的成功。同时，多经商品没有卷烟商品那么成型，不便于管

理，如果我们不精心保管，搞好核算，就会理不顺头绪。在送货中，如果我们不勤深入市场，不与客户建立深

厚的感情，甚至送大不送小，送整不送零，送近不送远，就会收到不好的效果。这些实际问题，唯有多做，多

交流，多跑腿，多动嘴，多吃苦才能保证多经服务顺利发展。  

竞争精神。 当前，多经商品的营销，虽然没有领头羊，主要集中在个体经营业主和极少数民营企业那

里。但从服务角度来讲，他们方法灵活，促销措施很多，如周转赊销，组合搭配，低价竞销，奖励客户等。如

果我们开发多经，会在这方面遇到一些竞争和挑战。商场如战场，我们开发多经，是从别人的饭碗里争饭吃，

是要争夺新的经营地盘。所以，我们要敢于面对这一现实，树立竞争意识，发扬拼搏精神去实现我们的目的。  

综上所述，在销售网络中，开展多经服务不失为一个“三产”开发的好项目，既可充分利用现有的网络资

源，也可获取一定的经济收益，同时能为网络经营户提供更好的服务，增加附加值，一举多得，可获双赢。只

要我们发扬精神，遵守规则，精心运作，锲而不舍，不断努力，就可得到丰厚的回报，在烟外产业打造一方新

的蓝天。  
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