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浅谈云南农村市场日化产品的终端营销管理策略

作为一名北京师范大学网络教育高起专学员，通过两年多的学习，将理论结合到工作中，对个人来说有了很大帮助。结合实践，对云南农村市场日化产品的终端营销管理策略进行分析，谈谈我个人看法。

一、什么是日化产品

在工作日化产品既包括日用品也包括化妆品，是人们日常生活中接触最为广泛的生活用品之一，它深刻影响着人们的生活水平与生活质量。正因为日化产品对人们的影响如此巨大，关注日化产品的发展和终端营销策略对提高人民的生活水平起着及其重要的作用。日化产品终端营销的提出始于上世纪90年代末，它是日化产品与消费者面对面的展示和交易时，日化企业去吸引消费者的眼光和影响消费者的购买心理所应用的营销策略。这一期间丝宝集团的主打品牌“舒蕾”凭借“终端营销”挑战宝洁取得阶段性成果，日化行业对终端策略的传颂到达顶峰，许多企业都不遗余力地做终端营销，把其作为市场运作的基本策略。

二、日化产品营销现状
经济学家吴敬琏指出，21世纪的农村是一个金矿。此话对于日化行业来说，更是金玉良言。正是由于日化在生活中的重要地位，又由于这种种的特殊性，使得云南农村这一市场成为了各大日化企业难啃的骨头，通过对云南农村日化产品的营销现状分析并总结先进的营销理念，找到适合日化产品在云南农村市场的销售方法并维护消费者的切身利益。

自改革开放以来就有经济学家提出农村经济，关注农村市场，各大日化企业都先后成立了农村市场的调研小组，探求适合日化产品在农村市场销售的营销策略与方法。 

经过市场调查宝洁公司提出了“得农村者得天下”营销战略。它利用乡村展示的思路和策略扩大了宝洁产品在农村市场的知名度，使得广大的人民群众对宝洁产品有了一定的认知。 

生产雕牌洗衣粉的纳爱斯集团和生产奇强洗衣粉的南风集团利用“农村包围城市”的营销思路与策略，与农村市场的经销商建立良好关系，迅速提高了知名度并占领了大量的市场份额；隆力奇集团也只用了不到6年时间即跻身中国日化的前列。

华南理工大学的李业教授在《日化市场产品趋向细分化》一文中提出了日化产品的市场从城市转向农村。他认为农村市场的潜在需求非常巨大，应根据农村市场的特点来生产适合农村居民使用的产品。

由于云南农村市场特殊的地理位置和市场环境，造成外界对云南农村市场的关注并不深刻，尤其是日化产品的营销并没有系统的理论研究。

三、云南特点

日化产品的品质和产品的推广对人民生活水平的提高起着极其重要的作用，但云南农村市场却因为其特殊的地理位置和和市场环境表现出了其独特的特点，造成假冒伪劣的日化产品充斥市场，对消费者的身体健康造成了极大的损害；另一方面云南的农村分布广泛、交通不便，造成服务无法跟进完善，产品的销售量不能得到充分控制、巨额广告费用的投入不一定能达到预期的效果,使得日化企业的经营在市场竞争日益激烈，原料和运费等通路销售费用不断上涨的情况下造成了极大的难度。对此研究日化企业在云南农村市场的营销现状，找到适合日化产品在云南农村市场的销售策略显得尤为重要。

首先假冒产品不仅损害了国家利益，给消费者造成了生命财产上的威胁，也破坏了市场经济秩序，给企业在产品、定价、渠道和促销各方面造成了直接影响。应使名牌产品能得以在农村市场顺利销售，坚决打击假冒伪劣产品。

其次日化产品的各大知名品牌在云南农村市场的空白对本土日化企业而言更为重要，其市场状况会影响本土日化企业的经营策略，影响到本土日化企业的发展壮大。这是因为，一方面本土企业在一、二线城市市场上与跨国企业相比较显得竞争力不足，而在农村市场上则凭借着本土优势而拥有一定的竞争优势；另一方面，农村市场是许多本土日化企业如奇强等的起家之地，是本土日化企业的大后方，农村市场是否稳固直接影响了企业的生存。

正是由于日化产品在云南农村市场的各种表现，研究其营销思路与发展规划对日化产品的发展和人民生活水平的提高有着极其深远的作用。自改革开放以来就有经济学家提出农村经济，关注农村市场，各大日化企业都先后成立了农村市场的调研小组，探求适合日化产品在农村市场销售的营销策略与方法。 

对日化用品来说，洋品牌的主战场是一二级市场，他们的渠道一般都到三级市场为止，而四五级市场则由广大本土企业长期盘踞、赖以生存的根据地。农村市场更是各大知名企业的市场空白点，而云南农村市场更是有它自己的特点：

1、相对于其它区域，云南农村消费者的消费水平还比较低下，价格敏感度高，消费观念薄弱，对日化产品特别是化妆品还不熟悉。

2、由于城乡之间交通不畅，造成了信息、产品缺乏流通，使得消费者得以进行对比分析的信息不足的同时，市场监控体制的不健全等也给假冒产品留下了一定的空间，造成了各种杂牌产品的真假相混。

3、云南农村居民具有比较浓厚的从众心理和攀比心理，同时农村居住的特点，使得邻里之间、亲朋之间经常走户串门，信息非常开放，且口头传播是信息传播的主要方式；在云南的农村由于少数民族聚居的地方极多，村里比较有威望的村民的带头作用表现极为明显。

4、云南农村市场基本上还处在比较典型的功能性需求阶段，即比较强调产品的实际使用价值和物质利益，而不太注重产品的附加价值和精神享受。因此要注重产品的实用功能。

正是基于日化产品在云南农村市场的发展现状，本人从为提高广大人民群众的生活水平的角度出发、从人性化的侧面运用营销学的观点来分析日化产品的营销策略，并通过对先进营销理念的总结找到适合日化产品在云南农村市场的营销方法。
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