
“新零售”正给五
金产品的渠道开拓带
来愈来愈多的遐想，整
合生产端和消费端，瞬
间将互联网缩短空间
和时间的强大能力与
线下渠道的服务能力
完美地结合起来，把我
市五金企业在生产端
优秀供应商的形象直
接传达给消费者，拉长
供应链、优化经营、塑
造品牌，形成撬动产业
发展的强大能量。

全渠道“搭积木”玩嗨新零售
——透过五金博览会看企业如何再造营销生态体系

□记者 吕高攀 王靖宁 徐赛瑾

联合可联合的力量
我市五金产品品种丰富，

配套齐全，浓郁的“酒香”不时

吸引来自全球各地的采购商，

曾经一度因“世界工厂”而自

豪，我市五金产业强大的制造

能力总是令人羡慕，每天都有

数不尽的五金产品源源不断

地销往全国乃至世界各地。

然而埋头于生产环节的企业

主们经常会遇到这样的“尴

尬”：我们已经成为不少世界

级合作伙伴眼中的优秀品牌，

但依然离消费者非常“远”。

“如何才能将生产的优势

延伸至销售环节，直面终端市

场？”这是浙江博大实业有限

公司总经理吴浩东近两年来

时刻在考虑的问题，也许该问

题同样在我市许多企业主的

脑海中萦绕。在吴浩东看来，

将充分掌控销售环节作为“做

百年企业，树百年品牌”战略

目标的基础，把企业的重心前

移，让品牌价值的力量直接浸

润消费者，由生产型向贸易型

企业转变。

如今，我们欣喜地看到，

不仅企业自身愈加重视自主

渠道和品牌的建设，愈来愈多

分布在全国各地的经销商同

样在主动整合，形成专业五金

产品的平台效应，一股商贸渠

道构建的力量正悄悄地被挖

掘出来，不久的将来，它将成

为我市五金产业转型升级的

重要支点之一。

“搭积木”，这成为我市现

在诸多新零售渠道平台建设

最好的写照，生产企业以自身

优势产品和品牌为核心，不断

整合相关类别的类目，联合

可联合的力量，为消费者提供

一体化解决方案；原先的渠道

贸易商正逐渐平台化，成为我

市各种五金产品争相斗艳的

舞台，遵循着各自的游戏规

则，一艘艘专业化的“五金航

母”正悄然起航。

记者手记

“东西全、质量好、价格公道，‘工具

E 家’还真不错。”在浙江优力特工具

制造有限公司展位现场，来往客商络

绎不绝，销售人员手中的介绍册也被

“抢夺”一空。

“‘工具 E 家’的平台集合了永康、

武义、缙云等 50 多家企业的优势资

源，希望打造一个抱团采购、销售的

‘航空母舰’式的联合体。”优力特公司

销售总监高项云介绍。

“大家通过平台统一采购，产品生

产出来后统一进行物流运输以及销

售，能有效降低生产中所需的各项成

本。”谈及抱团的初衷，高项云坦言，目

前市场环境差，企业想要逆势而上，就

必须整合资源、抱团取暖，而参与抱团

的这些企业，也都具有各方面的优势，

比如资金充分，或是有着庞大的客户

群等，而在整合过程中，平台并不改变

参与企业原有零售门店的性质，更多

的还是资源共享和利用。

短短两天，“工具 E 家”已吸引了

多个意向客户签约加盟，展会现场一

片火热。“或许是因为展会接地气的缘

故，今年我们企业参展的效果非常好，

仅外商就接待近百家，实际达成合作

的也有 10 多家，意向成交额破千万

元，这些都让我对‘工具 E 家’的未来

的发展充满信心。”高项云兴奋地说。

▶优力特：打造本土企业联合的“航空母舰”

▶汉固达：打造五金机电厂商生态体系

“今天是我第一次了解到汉固达，

网上商城、移动仓库、实体门店、全方

位售后一体的生态服务体系很新颖，

我 对 这 种 全 新 的 营 销 模 式 很 感 兴

趣。”浙江汉固达网络信息技术有限

公司展位现场，来自江苏南通的客商

王晓宇兴奋地告诉记者，现阶段，传统

实体店面临着来自四面八方的压力，

转型已是必然选择。

“作为一家五金机电厂商直供平

台，汉固达通过对五金机电品牌商的

整合，让厂商通过汉固达商城直接将

产品直接卖给客户以及提供给线下的

加盟门店。”汉固达联合创始人之一阮

居黎热情地介绍。

正如阮居黎所说，汉固达通过在

线上打造了一个独立的 B2C 平台，在

线下对接了每个省的分仓和加盟商打

造了一个全新的营销模式，由总公司

打造销售前端，输出整体的推广计划，

各省仓储中心进行管理输出和综合服

务，再由加盟店进行线下服务执行。

借助汉固达商城，生产商可有效解决

压货导致的成本增加等问题，商户的

平均成本也比原有进货渠道有所下

降，消费者更可在商城享受一站式购

齐商品的出厂价优惠，还能享受汉固

达商城提供的全国联保服务。

“对于品牌商而言，通过汉固达这

个平台，解决了各级经销商窜货和价

格管控的麻烦，有利于形成统一的价

格体系。”阮居黎坦言，通过汉固过商

城，厂商还可以及时收集用户购买数

据的反馈，对新产品研发和结构调整

提供数据支撑。

这届博览会上，首次参展的浙江

泉有机电有限公司就将加盟样板店

“开”进了展会，引得不少客商纷纷驻

足，经销商抱团创立自主品牌的概念

更是让人耳目一新。

“目前，电动工具开始出现低价竞

争局面，导致各级经销商的忠诚度大

大降低，出现了制造商频繁调换品

牌、价格不稳定的局面，甚至出现为

了回笼资金大搞促销活动，销售价格

低于成本导致企业破产的现象，直接

导 致 原 来 的 销 售 模 式 正 逐 渐 被 打

破。”泉有公司运营总监张国杰介绍，

面对这样的一个市场乱象，全国各地

经销商开始整合手头的资源和销售

网络，并决定联合起来自己主导市

场，创立自主品牌泉有，由制造商按

要求贴牌生产产品，再由经销商销往

各地终端市场。

“虽然围绕经销商之间的这种联

合已经有了不少先行者，但每个企业

的发展都有各自不同的侧重点，有的

侧重于连锁加盟，有的将电商整合其

中，而泉有则是重在打造自主品牌。”

张国杰说，现阶段电动工具行业的同

质化竞争非常严重，但低价竞争模式

终究会被淘汰，接下来将进入一个以

品牌取胜的阶段。目前，泉有在全国

的分销客户达 3000 多家，产品涵盖电

动工具、手动工具、园林工具、气动工

具、锂电工具、建筑机械、测量工具、辅

件等8大类。

▶泉有：经销商抱团创立自主品牌

博览会上，浙江中信厨具有限公

司将精品馆内的展位变化可谓翻天覆

地，“恩腾”品牌全方位进入国内外采

购商的视线中，该品牌将被中信公司

打造成为逐鹿国内市场的重要筹码。

“拥有核心研发能力就是我们快速

布局国内市场的底气，尽管去年才开始

布局国内市场，但是高质量的制造水平

马上赢得了淘宝的橄榄枝，该电商平台

设立的、由国内一流生产企业组成的新

商城中，我们有幸成为核心供应商之

一。”中信公司销售总监方坚说。

今年，中信公司以电商为主的国

内渠道结出了硕果，同比增幅超过

30%，销售占比从原先的忽略不计猛

增到 15%左右。方坚说，根据内销与

外贸完全不同的产品需求，凭借强大

的研发能力，中信公司适应能力极强，

与杜邦合作开发的专用涂料已经具备

耐铁铲的能力，可以较好地满足国内

消费者的使用习惯。

在电商平台上快速铺开的同时，

方坚表示，目前，中信公司已经与一家

拥有强大营销能力的渠道商联姻，谋

求在国内一线城市布局高端专营店，

整合线上线下的资源，形成购物、体

验、售后一体的新零售体系。

▶恩腾：联姻渠道商打通新零售经脉

汉固达工作人员向客商介绍商城运营模式汉固达工作人员向客商介绍商城运营模式。。
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