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转型与出路——中国制造业的渠道变革趋势
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在全球化的今天，金融危机似推倒的多米诺骨牌，在大洋彼岸的中国亦不能独善其身。我们看到随着美国的金融

危机的衍化，国际原油价格以及其他资源价格暴涨暴跌；人民币对美元汇率持续走强；CPI、PPI全年在较高的位置运

行；通货膨胀和通货紧缩交替出现；股价楼价一落千丈，经济增速放缓。中国经济经过30年持续快速的发展，正面临

这一次生死转型的局面，是继续原有粗放型的增长方式，通过低成本、资源密集的制造业产能和固定资产投资拉动经

济，还是在这次危机面前，通过降低能耗、科技创新和商业模式变革来注入经济二次腾飞的动力，无论从哪个角度

说，中国经济都在站在一个转折的十字路口。 

作为一个制造业大国，整个制造业在这次金融风暴中已经感到严冬来临。据有关部门统计显示，今年上半年全国

倒闭企业高达7万家，作为经济大省广东省，其经贸委日前表示，广东今年经济发展形式严峻，经济增速下降，企业效

益大幅降低。全省38个大类行业中，有14个行业利润总额同比下降。全省亏损企业达10812户，同比增长20.2%；亏损

面达25.3%。我国制造业在此次金融危机中，一方面要面临人民币升值，出口困难的局面，另一方面劳动力成本增高，

各种要素价格急遽飙升。出口销路打不开，内需市场不足，成本上升，中国的制造业正面临着前所未有的困难局面。 

在这次危机面前，是挑战更是机遇，制造业要想从此次危机中成功转型，按照丰田公司的微笑曲线思路，制造业

必须向高附加价值的价值环节过度，或是向上抓住研发与原材料环节，或是向下抓住终端市场与品牌溢价。 

零售业在这次危机中的日子亦是不太好过，随着制造业企业的破产和经营效益下滑，消费者对未来收入预期明显

下降，大家捂紧“钱袋子”，不愿消费。而香港零售业的倒闭潮如洪水般迅速吞噬了多家企业——宜进利、佑威、金

至尊、泰林电器。虽然内地零售业还没有明显的体现，但几乎所有人都觉得，这很可能仅仅是一个开始。 

但是当我们回顾零售业发展的历史，每次危机都是造就商业模式创新与转型的契机。如工业革命催生大规模销售

的百货商店的出现，上世纪30年代的经济危机又催生了以低价和快速发展的连锁超市的出现。而随着全球信息化的到

来，网上购物可能会成为又一次新型的零售商业模式的热点，但在中国信用经济不完全，制造业相对发达的市场环境

下，以制造业品牌的实体店带动虚拟店铺的立体网络业态，很可能是未来零售业的趋势。 

在这样的宏观环境面前，制造业的转型只有两条路可以走，其中最主要的一条就是商业模式的转型，而最直接的

就是渠道的重新梳理和变革，通过品牌的溢价提升价值，更有效的通路设计降低成本，更有效的服务赢得持续获利的

竞争优势。而商业模式连锁，无疑是最好的方式之一。 

 

 

 

（注：资料来源于《中国式连锁— —制造企业（自建渠道）的商业化冲动》一书） 

 

在一个大概念体系下理解连锁，我们发现制造企业原先的渠道模式，我们都可以称为之为连锁。这种连锁叫做商

标商品的连锁（P&T型），而这种连锁是我国制造业现今普遍采用的方式，产品的同质性较高，客户类型细分不到位，

销售以多级代理商模式为主，产品在纵横交错的渠道中流淌之后，价格混乱，串货现象明显，渠道内部冲突严重。这

种以出货为目的的模式，表面上是提高了商品的周转率，但其利润很低，基本上没有品牌溢价，在全球金融风暴下，

原本就很稀薄的利润被推高的成本压缩了，很多制造企业生存变的异常困难。 

而与此相反，商业模式连锁对比商标商品连锁，无疑有着先天的优势，这种连锁模式是在服务经济时代的背景下

产生的。我们这个时代的消费者已从产品的基本功能性需求向服务价值和品牌符号价值需求过渡，而创新的核心也正

在于此，构建“蓝海市场”的理念也正于此，而真正重要的载体之一正是商业模式连锁。在商业模式连锁里，产品的

差异化明显，客户更加细分，同时对客户的服务更加贴近个性的要求，在终端统一的专卖店系统里，价格统一，服务

质量上乘，消费者获得了更多的满意度，同时商家收获了更多的利润空间以及品牌的溢价。 

制造业企业要进行通路变革，应该从以下几个角度考虑： 

首先要梳理好自己的产品线和客户群，建立自己的品牌战略。举例来说—— 

提起袜子，人们就会想到“浪莎”。浪莎袜业1995年创建于“中国小商品城”的浙江省义乌市。这个几

年前靠两台绣花机加工承揽广东袜胚起家的小作坊，如今一跃成为中国袜业的最大企业。2002年，“浪

莎”商标被国家工商行政管理局认定为“中国驰名商标”；2004年被中国名牌战略委员会评定为“中国名

牌”。截至2006年10月31日，浪莎内衣的资产总额为10719.45万元，净资产6862.18万元。2007浪莎股票

连锁方式 市场背景 产品特点 客户特点 渠道特点 价格特点 

商标商品的连锁 

（Ｐ＆Ｔ型） 
产品经济时代 差异性不大 大众化 

渠道较长 且

冲突较多 
混乱 

商业模式的连锁 

（BF型） 
服务经济市场 差异性明显 个性化 终端专卖 统一 
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在上海成功上市。 

中国制袜企业差不多5000家，在浙江义乌更是产业的集中地。在产品同质如此高的行业内。为什么浪莎可以脱颖而

出，而其他企业做不到呢？因为浪莎很早就意识到同质化产品必须依靠建立强势的品牌，才能获得更为广阔的市场。

浪莎公司每年在中国强势媒体投放的广告费用达几千万元，覆盖全国各个地方，配套、健全的营销网络使浪莎

的市场占有率高达32%。浪莎袜业的广告词：“不只是吸引”已成为大家家喻户晓的广告词。同时借助代理专卖的连

锁模式，发展出几千家专卖店，近十几万个销售终端网点，超过几千人的营销队伍，使其产品销售遍布5大

洲。所以，人们一提起袜子就会想起浪莎，浪莎成了“袜子”的代名词。 

制造业借助其产品品牌进入商业领域，其核心要重新定位和梳理自己的品牌优势找到品牌专卖的核心价值包，并

围绕此提供相应的服务平台。 

在着手品牌建立的同时，更重要的是终端运作的规范化与标准化，没有标准化，就没有办法去复制开店，没有复

制自然也就没有真正意义上的连锁。 

说的标准化，麦当劳自然是其鼻祖。这个被誉为：“世界上最小的公司里”，在全球各地的店面无论从形象到服

务流程到后台管理，竟是完全一模一样的，这套麦当劳的管理手册经过了无数印刷之后，成就了遍布全球的麦当劳网

点。也许有些人会说，这是服务业，但是在制造业转型的过程中，我们特别要强调的就是制造业的服务价值，面对如

此复杂的餐饮业都可以形成标准化，那制造业呢？ 

商业模式连锁和商品商标连锁的重要区别就是，制造商要直接面对终端，必须要有店面作为承接一切服务模式的

载体，没有店面，连锁基本上是空谈。那有人要问了，制造企业自建店面的成本有多呢？资金该如何而来呢？我们说

连锁的规模效应就是可以通过加盟拓展的方式来扩充店面，加盟拓展其本质是公司股权融资的一种方式，通过加盟的

方式使得盟主和加盟人共同分享店面的产权、经营以及收益。在较短的时间内用较小的资金，吸纳较多的加盟伙伴，

迅速铺开网点，形成规模效应。 

制造业的通路变革应该有很多种，现实也应该是很多种，我们无法准确的说出哪种更好，只有企业结合自己的内

外部环境情况，找到适合自己的渠道模式才是最好。但是在中国这样一个制造业大国里，其发展的方向我们是看的清

的，其趋势必须是深耕国内市场，做细消费群体，提升品牌附加值，而要做到这一切，商业模式连锁的确是不错的路

径选择。而其中品牌专卖标准化复制、加盟拓展则构成了制造业渠道转型的关键步骤。 

莫言行路早，更有早行人。国内的很多知名制造企业已经在悄然行动，而且取得不错的成绩了。在严冬里不仅要

考虑怎么过冬，而且还要考虑如何抓住春天里的机会，这才是抵御下一次严冬的根本。 
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