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摘  要：根据实地调查的资料并参考有关文献，通过系统分析和诊断，应用层次分析法归纳总结，确定影响卷烟

营销水平的 5 类共 22 个因素。然后利用决策试验与评价实验室法，根据各影响因素之间的互相关系，建立直接影

响矩阵并求出综合影响矩阵，通过计算各因素的影响度、被影响度、中心度，考察因素综合影响关系，确定卷烟

销售潜量、政府和公司对营销工作的重视程度、营销模式、现代营销手段等是影响卷烟营销水平的 10 大关键因素。

在此基础上，提出应从创新营销模式，扩大卷烟销售规模，强化现代商业企业和营销队伍建设等方面促进“卷烟

营销上水平”。 
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Abstract: According to the data of the field investigation and other literatures, through the system analysis and 
diagnosis, by inducing and summarizing with the AHP, a total of 22 factors in 5 categories that influencing the superior 
level of cigarette marketing system is first determined. Then using decision-making test and evaluation laboratory 
method, based on the factors’ relationship, this paper sets up a direct effect matrix and obtains a comprehensive effect 
matrix. By calculating degree of influence, degree of being-influenced and degree of center for every factor, studying 
the relationships of comprehensive effect of factors, a total of 10 key factors among them are cigarette sales potential, 
emphasis of the government and the company on marketing work, marketing model, modern marketing methods, 
marketing service mode,and so on is determined and analyzed systematically. Finally, some suggestions are put forward 
to accelerate the superior level of cigarette marketing system: to innovative marketing mode, to expand the scale of 
cigarette sales, to strengthen the modern business enterprise and marketing team construction. 
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2009 年，国家烟草专卖局党组在全国烟草工作

会议上，提出要把“卷烟上水平”作为行业的基本

方针和战略任务。自此，“卷烟上水平”成为全行

业新的一次重大变革。“卷烟上水平”实质是以卷

烟品牌发展为核心的一次资源配置方式改革，体现

的是以市场为取向的改革发展方向，对行业未来发

展将产生重大而深远的影响，促使卷烟营销工作深

刻变革。[1] “卷烟上水平”的重点是卷烟营销，为

此，全国各地烟草商业系统都在积极探索“卷烟营

销上水平”的途径和模式。[2-4]“卷烟营销上水平”

本身是一个系统，必然受到系统内外各因素的影响

和制约。目前，关于卷烟营销的报道多见于营销团

队、网络销售、营销模式等单一或几个方面，而没

有系统化的研究。[5-8]笔者拟利用决策试验与评价实

验室法从影响卷烟营销水平的各因素之间的相互

关系出发，对各影响因素进行定性定量的系统辨

识，并对其中的关键因素进行分析。 
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一、评价模型的建立 

决策试验与评价实验室法是一种运用图论理

论，通过构造图的矩阵演算来处理复杂社会问题的

一种系统因素分析方法，可以充分利用专家的经验

和知识来处理复杂的社会问题，尤其对那些要素关

系不确定的系统更为有效。

1. 要素之间直接关系强度判断 

[9-10] 

假定系统 S={a，b，c，d}中各要素的关系如图

1 所示，在有向图 1 中射线上的数字表示要素之间

关系的强弱，其中：强=3，中=2，弱=1，无=0。 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

图 1  有向图表示 

2. 直接影响矩阵的构建 
将有向图内容表示成矩阵形式，称为直接影响

矩阵Y，直接影响矩阵中的元素矩阵中的元素yij

Y=(y

即

表示相应要素之间关系的弱强。n×n表示n阶矩阵。 

ij)n×n

对于系统 S={a，b，c，d}可记为： 
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3. 综合影响矩阵 T 的求法及因素综合影响关

系的考察 
将直接影响矩阵 Y 作为初始矩阵，为了便于比

较，对直接影响矩阵进行规范化处理，可得规范化

直接影响矩阵。 
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的+号表示n×n阶矩阵中每行代数和的最大

值。规范后的直接影响矩阵记为： 

ij)n×n

由于规范化直接影响矩阵只能反映因素的直

接影响关系，为了考察因素综合影响关系，需要求

得综合影响矩阵 T： 

                             
(3) 

T=X(I-X)-1=(tij)  n×n

矩阵T中元素t

                      
(4) 

ij表示要素i对要素j的影响程度或

要素j受要素i的影响程度。tij为小于 1 的正数或零，

该值越大表明要素i对要素j的影响程度或要素j受要

素i的影响程度越大。符号I表示与X同阶的单位矩

阵，(I-X)-1

矩阵T的某行元素之和H
表示求逆矩阵。 
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为该行对应元素对所

有其他元素的综合影响值，成为影响度。影响度越

大表明该因素越重要。 

               (5) 

矩阵T的某列元素之和Lj
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为该列对应元素受其

他各元素的综合影响值，称为被影响度。被影响度

越大表明该因素的逻辑影响度越高，在系统中的作

用也就越大。 

               (6) 

元素的影响度与被影响度之和Zij

Z

成为该元素

的中心度。中心度是对因素综合考察的结果，表示

该元素在系统中所起的作用，中心度越大作用也就

越大。 

ij = Hi+ Lj

二、卷烟营销水平关键影响因素的确定 

                            (7) 

1. 卷烟营销水平的影响因素 
根据实地调查的资料和数据并参考了其他研

究经验[11-13]，通过系统分析和诊断，应用层次分析

法归纳总结，笔者最终确定了影响卷烟营销水平的

4 类共 22 个因素，它们都直接或间接地影响到卷烟
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营销水平。 
社会因素：销售客户数量(C1)，卷烟销售潜量

(C2)，人们对卷烟有害健康的认知(C3)，公共场合

禁止吸烟的比例(C4)，吸烟人数量(C5)，区域人口

数量(C6

经济和文化因素：区域GDP(C
)。 

7)，人均收入水

平(C8)，人们受教育水平(C9)，吸烟人员年龄结构

(C10)，区域贫富差距(C11

管理因素：政府和公司对营销工作的重视程度

(C

)。 

12)，营销模式(C13)，营销工作机制(C14)，现代营

销手段(C15)，营销服务方式(C16)，卷烟营销网建水

平(C17

品牌因素：品牌认知度(C
)。 

18)，品牌结构(C19)，
卷烟价格(C20

销售人员因素：销售人员队伍素质(C
)。 

21)，销售

人员业务水平(C22

2. 直接影响矩阵的建立 
)。 

笔者应用决策试验与评价实验室法，首先建立

上述 22 个因素之间的直接影响矩阵（图 2）。直接

影响矩阵是依据专家问卷，并通过因素之间的两两

分析判断而建立的。该矩阵表征的是 22 个不同因

素之间相互影响的量化关系。如果某因素Ci对因素

Cj

3. 卷烟营销水平关键因素的确定 

有直接影响，则相应的第i行第j列元素为 1；如没

有直接影响关系，则相应的元素为 0。 

由直接影响矩阵可求得综合影响矩阵，据此可

得到因素综合影响关系（表 1）。影响度Hi大于 1 表

明该因素比较重要。同样被影响度Lj大于 1 也表明

该因素在系统中起重要作用。通过对影响度的对比

分析(表 1)，因素C9、C12、C13、C15、C17、C19、

C21、C22对应的影响度均大于 1，分别为 1.389 7、

1.370 0、1.387 6、1.341 6、1.364 3、1.182 5、1.821 
2、1.807 5，因此，这 8 个因素是影响卷烟营销水

平的重要因素。利用被影响度数据比较分析得到因

素C2、C5、C13、C15、C16、C17、C18、C19对应的

被影响度(表 1)分别为 2.498 6、1.161 9、1.343 3、

1.254 0、1.676 4、1.196 9、2.234 7、1.118 9，均大

于 1，因此，这 8 个因素对其他因素的逻辑影响程

度比较高，在“卷烟营销上水平”过程中同样也起

非常重要的影响作用。通过对各个因素对应的中心

度的比较(表 1)，影响卷烟营销水平主要因素依次为：

因素C1、C2、C5、C8、C9、C10、C12、C13、C15、

C16、C17、C18、C19、C21、C22等。其中，因素C2、

C12、C13、C15、C16、C17、C18、C19、C21、C22

 

的中

心度值分别为 3.494 4、1.869 8、2.730 9、2.595 6、1.904 
5、2.561 2、2.831 6、2.301 4、2.237 9、2.224 2，大

于或近似等于最大中心度与最小中心度的平均值

1.804 78，综 
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图 2 22 个因素之间的直接影响矩阵 

合考虑因素的影响度、被影响度和中心度，笔者最

终确定卷烟销售潜量、政府和公司对营销工作的重

视程度、营销模式、现代营销手段、营销服务方式、

卷烟营销网建水平、品牌认知度、品牌结构、销售

人员队伍素质、销售人员业务水平等因素为影响我

国卷烟营销水平的 10 大关键因素。 

表 1  因素综合影响关系 
因素 影响度 被影响度 中心度 
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C 0.337 8 1 0.702 2 1.039 9 

C 0.995 8 2 2.498 6 3.494 4 

C 0.421 6 3 0.173 7 0.595 2 

C 0.493 4 4 0.341 3 0.834 7 

C 0.457 7 5 1.161 9 1.619 6 

C 0.460 5 6 0.173 7 0.634 1 

C 0.232 4 7 0.173 7 0.406 0 

C 0.626 5 8 0.509 0 1.135 5 

续表 

因素 影响度 被影响度 中心度 

C 1.389 7 9 0.215 6 1.605 2 

C 0.208 2 10 0.999 4 1.207 7 

C 0.285 1 11 0.173 7 0.458 8 

C 1.370 0 12 0.499 8 1.869 8 

C 1.387 6 13 1.343 3 2.730 9 

C 0.510 0 14 0.404 8 0.914 7 

C 1.341 6 15 1.254 0 2.595 6 

C 0.228 1 16 1.676 4 1.904 5 

C 1.364 3 17 1.196 9 2.561 2 

C 0.596 9 18 2.234 7 2.831 6 

C 1.182 5 19 1.118 9 2.301 4 

C 0.666 0 20 0.499 8 1.165 8 

C 1.821 2 21 0.416 6 2.237 9 

C 1.807 5 22 0.416 6 2.224 2 

三、卷烟营销水平的关键影响因素分析 

1. 卷烟销售潜量和政府、公司对营销工作的重

视程度 
在现行烟草专卖制度下，卷烟销售潜量即卷烟

市场潜量，是指卷烟市场需求的最高界限，即指在

一定区域、一定时间内以及一定营销环境和一定营

销费用水平的条件下，消费者可能购买的卷烟商品

总量。卷烟销售潜量愈大，卷烟销售量才有可能愈

大，而卷烟销售量是评价卷烟营销工作的重要指标

之一，在同一卷烟品牌结构的情况下，卷烟销售量

规模愈大，销售额就会同比增长，其卷烟营销的工

作就愈有成效。[14]

政府、公司对营销工作的重视程度是提升卷烟

营销水平的关键因素，卷烟销售是一个销售体系，

需要载体才能顺利运行，卷烟的销售网络和销售队

伍正是营销工作的主要载体，而这两方面的建设均

离不开政府和公司的庞大体系和支持力度。

 卷烟营销水平具体体现在两个

方面：一是卷烟销售量，二是卷烟销售额。国家局

提出“532”、“461”品牌发展战略正是应对了“卷

烟上水平”和“卷烟营销上水平”的发展态势，其

中“532”是强调规模，“461”是强调价值，只有

做大做强，我国烟草才能在国际品牌参与国内市场

的竞争中取胜，才能促进“卷烟营销上水平”（“532”

即争取用 5 年或者更长一段时间，着力培育 2 个年

产量在 500 万箱、3 个 300 万箱、5 个 200 万箱以

上，定位清晰、风格特色突出的知名品牌，并且在

国际市场要有所突破；“461”即争取到 2015 年，

着力培育 12 个销售收入超过 400 亿元的品牌，其

中 6 个超过 600 亿元、1 个超过 1000 亿元的高价值、

高影响力的品牌）。 

[15]

2. 营销模式和现代营销手段 

同时

政府、公司对营销工作的重视程度愈高，那么卷烟

营销人员的努力程度就会得到提高，进而促进卷烟

营销水平软实力的提升。 

营销模式是以企业为中心构筑的营销体系，

决定着卷烟营销其他工作的方式，好的营销模式能

够促进其他相关营销工作的开展。例如，近两年来，

“烟邮合作”这一营销模式在全国各地得到了应用

和推广，根据各地的报道，“烟邮合作”确实能促

使卷烟销售工作取得良好的成效，这充分说明了适

合的营销模式能够使卷烟销售达到事半功倍的效

果。

现代营销手段是现代企业营销工作的重要方

面，随着计算机的发展，营销手段的种类越来越多，

现代烟草商业企业积极推广网上订货、网上配货、

网上结算，按照“突出服务、注重效率、优化流程，

提高素质”的总体要求，构建了以网上订货、网上

配货和网上结算为主要内容的电子商务体系，提升

了信息化对工商协同营销和按客户订单组织货源

的支撑能力，提升了服务和管理水平。

[16-17] 

[18]

3. 营销服务方式和卷烟营销网建水平 

因此以电

子商务为主的营销手段能够极大地推进现代卷烟

销售流通的发展，能够有效地提高卷烟营销水平。 

营销服务方式是指企业为了实现经营目标在

产品营销的全过程中以劳务的形式向消费者提供

服务的各种方式，使消费者得到利益和满足。营销

服务方式对卷烟营销有着极大的促进作用，服务品

牌建设是“卷烟营销上水平”的关键举措。[19-20]例

如，2009 年云南省局(公司)提出打造“七彩服务、

情动云岭”服务品牌的目标后，云南省全系统把服
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务品牌建设贯穿在网建中，与企业文化建设结合起

来，客户经营形象大幅提升，经营规范得到强化，

客户服务人员精神面貌和服务水平都有明显进步。 
卷烟营销网络一般意义上是指由烟草商业企

业为主，依据《烟草专卖法》的规定，遵循“以我

为主、归我管理、由我调控”原则，建立“工商一

体、批零互动、电子商务、现代物流”为主要内容

的现代营销网络，并实行对零售户送货，服务、管

理供应范围内零售户的卷烟营销组织系统。这些组

织和个人在供应链上的卷烟调拨、批发、零售等环

节，通过分工和合作，形成系统性的网络化的卷烟

营销通路，使卷烟能够有效地从生产者转移到最终

消费者手中。[21]

4. 品牌认知度、品牌结构 

因此，卷烟营销网建水平的高低直

接影响卷烟营销水平的高低。 

品牌认知度是品牌资产的重要组成部分，它是

衡量消费者对品牌内涵及价值的认识和理解度的

标准。品牌认知是公司竞争力的一种体现，有时会

成为一种核心竞争力，特别是在大众消费品市场，

各家竞争对手提供的产品和服务的品质差别不大，

这时消费者会倾向于根据品牌的熟悉程度来决定

购买行为。品牌结构是指一个企业不同产品品牌的

组合，它具体规定了品牌的作用、各品牌之间的关

系，以及各自在品牌体系中扮演的不同角色。合理

的品牌结构有助于寻找共性以产生协同作用，条理

清晰地管理多个品牌，减少对品牌识别的损害，快

速高效地做出调整，更加合理地在各品牌中分配资

源。品牌认知度是促进品牌结构提升的重要指标，

在同一卷烟销售量的情况下，品牌结构越合理，卷

烟销售额就越大。[22-23]目前，在我国卷烟品牌结构

中，一二类卷烟的销售比例远低于三四五类卷烟的

销售比例，而一二类卷烟毛利额占卷烟销售的总毛

利额六成以上，因此，卷烟销售规模的扩大主要决

定于一二类卷烟的销售规模，从这个意义上讲，品

牌认知度和品牌结构是是制约卷烟营销水平的关

键因素。

5. 销售人员队伍素质和销售人员业务水平 

[24] 

销售人员队伍素质和销售人员业务水平是卷

烟营销水平的软实力，通过提高卷烟销售人员队伍

素质和业务水平能够有效促进卷烟营销各项工作

的开展，提升卷烟销售人员的形象，更好地为零售

客户服务。[25-26]但目前销售人员队伍素质和业务水

平还有很多欠缺，不符合现代烟草商业企业的建设

要求，[27]

四、结论与建议 

因此，企业在这一软实力方面下功夫，更

能够促进烟草商业企业的卷烟营销水平的提高。 

本文应用决策试验与评价实验室法对卷烟营

销水平的影响因素进行辨识，确定了影响我国卷烟

营销水平的 10 个关键因素。烟草系统各单位在争

取“卷烟营销上水平”的过程中应着重围绕这 10
个方面因素，努力推进卷烟营销上水平。 

第一，从创新卷烟营销思路入手，创新营销模

式。“卷烟营销上水平”是一项长期艰巨的战略任

务，必须坚持用创新的思维、创新的理念、创新的

举措，不断创新卷烟营销模式，来推动“卷烟营销

上水平”目标的实现。 
第二，从建设现代商业企业入手，提升卷烟营

销的硬实力。企业要适应当今社会的发展，才能在

当今竞争激烈的市场上立于不败之地，因此，烟草

商业公司应调整企业发展战略，建设现代商业企

业，强化卷烟销售网络建设，推动卷烟营销的长远

发展。 
第三，从培育卷烟市场规模入手，扩大卷烟销

售规模。只有当卷烟市场需求扩大了，卷烟销售规

模才能得到扩大，因此，卷烟工业企业和商业企业

应协同深入研究行业产销衔接模式的新特点，积极

探索订单组织生产的新流程，正确处理好扩大市场

覆盖面与提高市场建设水平的关系，进一步协同传

播品牌良好形象，充分发挥品牌资源潜能，打造个

性鲜明、高知名度、高美誉度、高忠诚度的强势品

牌，达到促使人们对高端卷烟品牌的需求、提升市

场份额、扩大销售量、增值品牌资产和促进“卷烟

营销上水平”的目的。 
第四，从强化营销队伍的建设入手，提升营销

工作的软实力。烟草商业公司应立足本地实际，积

极与营销培训机构合作，把卷烟营销的人才培养作

为重点，更新营销人员的营销观念，提高营销人员

的素质，提升营销人员的业务水平。同时，应通过

积极开展优秀基层县级分公司(营销部)创建活动，

进一步提升基层管理水平；进一步加强教育培训，
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用先进的营销理论武装队伍，广泛开展职业技能竞

赛，推进职业技能鉴定和聘用工作，充分调动营销

人员的积极性、主动性；继续深化劳动用工分配制

度改革，打通基层营销人员的职业成长通道，为优

秀营销人员脱颖而出创造条件；进一步完善考核体

系，丰富考核内容，延伸考核平台，不断激发营销

队伍活力。全面加强以服务为灵魂的营销文化建

设，切实提高营销工作“软实力”。 
总之，在当前国家局提出行业“卷烟上水平”

的发展战略任务的形势下和在各地纷纷提出“卷烟

营销上水平”的情况下，烟草商业公司应进一步理

清发展思路，积极转变发展方式，提升企业做优做

强的内在实力，切实把卷烟营销工作摆在重要位

置，扎实开展卷烟营销工作，促进全系统卷烟营销

工作取得明显成效。 
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