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上进行“帮助批发市场货品找销售

渠道”的探索。一直以来以小品牌

和 C 端散户为经营主群体的阿里，

缺乏线下传统渠道开拓的运作引导，

急需要传统快消行业内的管理者和

营销专家加入，在了解到了左墨之

行业背景和 eRTM 的理念后，邀请

左墨之加入阿里。

左墨之进入阿里之后，成为了

零售通早期创立时期第一位从外企

加入的成员。在阿里原本的 1688

平台上孵化出一个新业务零售通，

明 确“ 链 接 品 牌 商、 经 销 商 和 门

店”的“快消品互联网分销平台”

的定位，从 0 到 1 建立了阿里零售

通 B2B2C 的平台构架。从原本的

撮合式平台，到现在的半自营式平

台。阿里零售通彻底成为 eRTM 理

念的践行地。

“要做好中间的链接，就需要

借助平台中的产业链来进行相应的

整合，这样快消产业则可以通过这

些平台对产品的订货流程进行必要

的梳理，对物流进行必要的改善，

以此来实现最好的服务。”而零售

通在 eRTM 的实施下，完全实现了

产业链的整合上的优势能力。即使

针对不同分销程度的品牌商，eRTM

模式都能提供不同的分销解决方案，

从而达到深度分销品牌商，用产品

能力使得经销商的履单能力数字化，

效率得到提升。

值得注意的是，eRTM 不仅对财

大气粗的品牌公司和一线城市有用，

即使对于小品牌公司和二三线城市也

能很好覆盖。比如酷滋这个新兴糖果

品牌公司，在天猫、大卖场都取得了

不错的成绩，但是产品铺货一直都不

能快速展开，局限于江南三四个省份

销售，通过运用了 eRTM 的模式，铺

货范围在短短三个月之内拓展到了全

国将近 20 个省，从一个地方区域品

牌迅速成为一个全国销售品牌。

eRTM 的理念和零售通的模式

得到了可口可乐、亿滋、百事食品

等众多品牌公司的高度认可和应用。

在过去几年，左墨之屡次受邀到各

个品牌公司去做 eRTM 分享，帮助

品牌商构架互联网营销体系。他还

作为主讲嘉宾，受邀参加第十九届

亚太零售商大会，被评为亚太新商

业先锋人物。

数据显示，在过去的三年之内，

零售通平台的销售额从年均百万级

别提升到年均 200 亿元，并且仍然

以 100% 的增长速度在快速扩张，服

务的小店数从原来的不到万家提升

到 130 万家，参与的服务人员从原

来不足百人到现在的 4000 多人。品

牌商更是踊跃参与，亿滋、箭牌、

益海嘉里等 48 家国内外知名的企业

成为零售通的重点客户，普通商务

合作的品牌商已经过千家。

如 今， 左 墨 之 的 eRTM 模 式

帮助众多品牌商找到了自己品牌

的发展方向，大大提升了原有的

分销效率，成为新时期品牌推广

的创新路子。

品牌商已经不可能同时解决覆盖范

围很广，门店控制很强，同时成本

还很低的问题，这就是传统 RTM 面

临最大的痛点。“并且在目前的多

级分销体系下，信息传递不透明，

各种资源的浪费显而易见，导致好

的产品不能够很快很有效率地通过

RTM 快速到达中小门店，从而使消

费者不能够第一时间，以比较优惠

的价格得到这些产品的服务。”

左墨之还指出，传统的 RTM 模

式实质上采用的是人海战术，只有

在公司的品牌影响力和市场份额都

很高，且消费能力巨大的市场才值

得推广。因此 RTM 基本上也只能适

用于全国的主力一线城市使用。针

对传统渠道存在的明显痛点，左墨

之一直在思考解决之道。

 

从 0 到 1 打造新快消平台

做了大量的研究、分析，与业

内众多品牌商进行探讨和定位后，

左墨之在 2016 年首次定义了 eRTM

的新概念——指利用互联网的产品

工具来解决传统快消行业 RTM 存在

的痛点，为品牌商创造出高效分销、

精准营销以及全域数据的三大客户

价值，帮助品牌商更有效率地通过

中小门店更好地服务消费者。

也正是在 2016 年，马云在杭州

云栖大会上提出未来五大新趋势，

其中第一个就是新零售。他认为，

纯电商时代已经过去，未来只有新

零售这一说法，也就是说线上线下

和物流必须结合在一起，才能诞生

真正的新零售。由此，快消 B2B 零

售通平台全面铺开。
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