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西子仪表“黄金分割”重新定义营销模式

 拎着样品，穿梭于各个太阳能企业之间，或者到太阳能整机经销商店里上门推销，这多少成为太阳能配件企业一种
惯常的销售模式。无论配件企业规模大小，还是企业影响力强弱，企业的销售员似乎都在重复着同样的事，这种状况
同样也是太阳能仪表行业的真实写照。

 西子仪表，作为最早进入太阳能行业的仪表企业，在技术创新方面的实力远超大多数太阳能整机企业，但在产品营
销方面，西子仪表却也算的上是新手。但从2011年开始，西子仪表开始大规模的举办科普培训会议，看似在太阳能行
业早就司空见惯了的会议营销，用在仪表企业上却内含玄机。

 营销短板，思中求变

 对于自身在产品销售方面的不足，西子仪表有着清晰的认识。

 西子仪表进入行业以来，面临的一是空缺的对手，二是快速成长的市场。在这种只要生产研发就不愁销售的情况下
，西子仪表对于营销方面的建设，实际上落后于生产和研发的，使两者之间并不能匹配。所以尽管目前西子仪表的年
销售额在亿元以上，远超大多数太阳能整机企业，但是在营销上的建树却远逊于一般的太阳能整机企业，基本是以产
定销，营销模式相对单一。

 随着同行的陆续进入，太阳能整机市场空间增长速度放缓等，西子仪表的营销模式和营销网络面临着巨大的挑战。

 2010年之前，太阳能仪表的销售渠道主要集中在太阳能整机企业身上，而西子仪表是最早有意识的发展地区总代理
销售网络的仪表企业，通过地区总代理进行终端市场的开发可以有效节省企业管理费用，并且由于总代理对当地市场
环境的熟悉，可以比自己组建销售网络更快速的开发市场。但是随着后进者的跟随策略影响的深入，这两种营销方式
对于西子仪表目前的技术和生产能力来说，已经不能满足西子仪表其它方面的发展速度，如果长期依赖于这两种渠道
来维护市场，则会使企业损失品牌竞争力。

 在这种情况下，营销总经理徐勇根据多年从事太阳能行业的经验和对仪表产业的理解，制定出适合西子仪表的新的
营销方式。

 分层营销，分层管理

 仪表企业相较于太阳能整机企业来说，在广告上投入较少，但是这种脱离于基层消费者之上的营销模式也使仪表企
业丧失了话语权。在太阳能智能化日益成为潮流的今天，作为拥有智能化核心的仪表企业，却只有被整机企业选择的
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权利，不能不说是一件令人惋惜的事。

 西子仪表创造性的将太阳能整机经销商纳入自己的营销渠道中来，至此，西子仪表经销商渠道西子仪表将太阳能仪
表的渠道分割为大代理商渠道、整机企业渠道、整机企业经销商渠道三大渠道。从当前现状来看，仪表企业渠道集中
程度比较高，单一做大代理商渠道或者整机企业渠道，而西子则创造性的将整机企业经销商纳入西子仪表的渠道范围
，同时也未放弃原有两个经销商渠道。

 这里面涉及到的一是渠道分层，按经营规模分整机企业、代理商和整机企业经销商呈倒金字塔式分布，按渠道个体
数则呈金字塔式分布，而处于金字塔底的数量庞大的太阳能整机经销商则是支持企业发展的最坚实的基础。

 每个渠道都有自己特定的管理方法。

 太阳能整机企业规模大，熟知自身的需求，西子仪表多与这些企业采用OEM方式合作，产品根据厂家根据自身需
求定制，用信誉和实力维护好这部分大客户。

 地区总代理人脉范围广，但不能有效发动手中的资源，西子仪表根据实际情况，一方面为这部分代理商进行产品区
域定制，使产品在当地形成竞争优势；另一方面在营销方面进行重点帮扶，包括扶持地区总代理进行会议营销，对营
销弱势地区调配附近营销业务人员对这些地区进行区域突破。

 与其它两个渠道管理方式不通，西子仪表独具特色的第三梯层的太阳能整机经销商群体既不可能形成固定的合作关
系，对西子仪表也不会形成管理与被管理的关系，对这个渠道的维护，西子仪表既不是放羊式的任其自生自灭，也不
是上帝式的唯命是听，更像是师徒一样，通过传授知识来达成合作关系。距今为止，西子仪表已完成年逾50场会议，
培训整机经销商数千人，有效普及了太阳能仪表知识，并完成太阳能仪表推广几十万台。人数众多的第三阶层的太阳
能整机经销商正在成为支撑西子仪表营销第渠道金字塔的基石。

 黄金分割营销浮出水面

 维护这种渠道的分层建设，再加上维护渠道分层所必需的产品个性定制，重新定义了仪表企业的营销模式，这也形
成了西子仪表特有的”黄金分割“营销模式。

  “黄金分割”营销是指企业在分层的营销渠道之间寻找一个合适的比例，在这个合适的比例下，企业的品牌效益
和实际收益都能够得到有效的保障，使企业短期的利益和长期的发展能够相辅相成，共同发展。

  个性定制是“黄金分割”营销模式的前提条件，通过满足各层次的渠道之间的不通（同）需求，西子仪表的产品
生产分为被动定制—被动+主动定制—主动定制三种个性定制方式，相应的推广方式也分为被动推广和主动推广，其
中太阳能整机企业的定制属于被动定制、被动推广，而太阳能整机经销商则属于主动定制、主动推广，代理商则兼而
有之。

  西子仪表所做的就是在这三个渠道之间和两种定制方式之间寻找一个平衡点，一是满足现在的企业盈利需求，二
是利于以后品牌的发展。这个平衡点就是西子仪表营销中寻找的黄金分割点，处于这个点则企业的收益和品牌成长之
间形成良性平衡，如太极图一样生生息息，互相推动。当几种渠道失衡的时候，则造成企业品牌建设成为空中楼阁或
者企业因短期利益而损失了长期发展的竞争力。

 “黄金分割”营销模式的提炼，成为西子仪表营销方式上一次大转变，也为仪表企业营销模式创新提供了参考意义
，尤其是其第三条营销渠道的开辟，对当前太阳能智能化的进程起到了更快的推动作用。
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