
创业品牌：线下终端搞不了“面”，就重点搞“店”！

产品名称 创业品牌：线下终端搞不了“面”，就重点搞“
店”！

公司名称 东莞市数云网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广东省东莞市松山湖园区瑞和路1号2栋501室02

联系电话 18002820787 18002820787

产品详情

一年一度的预算季节到了，近几天接到一个朋友的电话，咨询关于明年渠道布局的事项，他说道：去年

的计划是聚焦资源打透一个人口大省，做了详细的经销商布局方案、渠道布建策略、网点拓展计划、消

费者体验活动等等，一年下来，收效甚微，这个省的销量和利润并没有明显的好转，但费用增加了几倍

，现在不清楚明年的方向在哪里？预算如何做？

其实这是很多创业品牌商的困惑，我们都认识到企业的竞争力来源于总成本、差异化定位，资源聚焦（

具体可参考我之前文章《从竞争层面思考产品的动销问题》）。前两点不多说，后一点聚焦聚到哪里，

这个焦点是什么？如果焦点是一个省，大省人口一个亿，网点200万家左右，那这不是聚焦，是撒胡椒粉

。

我的建议：创业品牌的聚焦颗粒度应该更细，是一个网点，做到线下打透一个店。这个店就是核心终端



，就聊聊核心终端的建设问题。

核心终端具备什么样的价值？

1. 我先提一个观点：创业品牌受制于资源的局限性，建立竞争力要从“网点开发”转变为“提升网点的

竞争能力”，从“决胜终端”转变为“核心终端之间决胜”。简而言之就是我销量低、利润少、费用少

，要想生存就必须聚焦资源到某些网点，打造核心终端，与终端协同共生，从而以点带面逐步影响一个

片区。

2. 创业品牌商需要借助零售商的品牌力，例如：我之前合作的螺蛳粉品牌“臭宝”，就是利用山姆会员

店（该系统唯一售卖的螺蛳粉品牌）这个核心终端的背书，提升了自己的品牌价值感和目标消费者之间

的亲密感。

3. 避免陷入价格战的泥潭，例如：消费者行为习惯已经发生微妙的变化，“在哪儿吃”日益比“吃什么

”重要，“在哪儿买”日益比“买什么重要”。换句话说同样一瓶可口可乐，在高端饭店卖5元，普通饭

店卖3元，在连锁便利店卖4元，在食杂店卖3元，消费者都能坦然接受。

4. 创业品牌打造品牌力费用太高了，由于“信息噪音”爆炸式增长，品牌商塑造品牌的代价正成倍增加

，品牌信息的“千人到达成本”每年都增长20%以上，钱花了还不一定有效果，大多数企业不敢冒险。



怎么办？答案似乎只有一个：和终端结盟，打造核心终端，协同共生！

核心终端

打造步：终端布局

不是每一个终端都可以打造核心终端，否则又是胡椒面战术，要把有限的资源聚焦到那些对品牌商有价

值的网点上。

1. 确认核心终端五要素：

a. 消费者画像匹配：终端客流人群与产品目标消费者之间的匹配度；

b. 体验追求匹配：终端给消费者留下的体验(亲善的?快捷的?亲民的?的?)，与品牌商追求一致；

c. 服务能力匹配：终端服务能力能很好传递品牌商产品价值观，（价格体系、货龄反馈、排面广宣支持



等）；

d. 延伸空间匹配：新品接受能力强、品牌商认同度高、销量占比重、配合度高等等；

e. 其他要素：人流量大、行业地位高、目标人群集中、有深度沟通的条件等。
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