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https://www.100test.com/kao_ti2020/204/2021_2022__E4_BA_A7_

E5_93_81_E7_AD_9B_E9_c41_204395.htm 新产品并不缺乏，我

们缺乏的是能够在市场上成功运作的好产品。 新上市产品中

，能给企业带来赢利的，即使按照最乐观的估计，也不可能

超过30%.在企业的研发部里，更多的产品则根本没有上市的

机会。绝大多数产品市场推广以失败告终，但确实也有些产

品只用了很少的代价就启动了市场。 2000年前后，化妆品市

场出现了一匹黑马可采眼贴膜。可采在上海仅用了6个月时间

，广告费不会超过50万元，就占据了眼保健护理的头牌。 是

什么让多数新产品以失败告终？又是什么让可采如此成功？ 

导致新产品推广失败的原因有很多，企业实力不足、营销手

段不够锐利、错误的市场决策、超过企业实力的营销推广等

等。除了这些显而易见的因素，容易被忽略的一个原因是产

品本身的缺陷。正如绝大多数人一生下来，其智商、社会背

景等就注定他们不能成为国家元首一样；90%以上的新产品

注定无法成为畅销品，也不可能达到其产品策划书上的宏伟

目标。 产品本身的缺陷，一部分是自身的、先天的因素；另

一部分并不由产品自身决定，而是由于不适合当前市场的需

要。 产品自身的缺陷是很容易理解，也比较容易判断。 很多

失败的保健品是因为产品没有效果、名字不佳、功能申请不

恰当。比如复合维生素和矿物质属于常规保健品，服用者并

不能感受到直接的效果。这类产品对于小规模企业来说，是

不具有操作可行性的。 天生丽质的产品需具有这些特征：相

对较好的实用价值、容易记忆和传播的名字、能够规避政策



限制的批文、成本优势、好的包装设计和产品形象、好的概

念。但除了上述因素外，实际上产品的“成功基因”中，最

最重要的是：产品是否适合当前市场的需要。 判断产品是否

适合当前市场的需要，需要更多的市场分析、调研、专业知

识等。因为缺乏必要的方法和模式，对于企业来说，操作难

度比较大。但是，如果没有进行严格的市场分析，那么新产

品推广的风险无疑会直线上升。 双金爱生已经在上海推广了

好多年了，但一直不温不火。为什么呢？如果厂家在入市以

前做个简单的分析就知道了，上海市场上肠胃保健第一品牌

是昂立一号，第二品牌是盐水瓶。生不逢时的双金爱 生，在

营销方面如果没有创新思路，仅靠广告轰炸去和昂立一号、

盐水瓶等分享市场只要对手不犯错误，它便注定只能成为第

三品牌。这样，该产品在投放市场以前，如果没有非常好的

营销思路，就可以放弃了，因为消费者记不住第三品牌，市

场上也没有第三品牌的位置。 去年在上海上市的“伊人净”

，产品剂型好、广告投放很大，尽管其取得了不错销量，却

最后却销声匿迹了。原因是什么呢？上海的妇女护理产品市

场已经饱和，第一品牌、第二品牌地位稳固。以伊人净得投

放力度，其目标人群带来的销售收入，难以在短期内达到合

理的投入产出比，产品推广自然难以为继。 与之相比，在可

采眼贴膜推广之前，市场上已经存在大量的眼贴膜产品、眼

霜等产品。尽管有这么多产品，但眼部护理化妆品并没有领

导品牌。对于可采来说，它就有机会用比较低的成本，成为

第一第二可采确实做到了。 一个“完美”的好产品需要具备

很多条件，但实际上世界上没有完美的产品，那么怎样才能

对产品进行判断呢？ 铂策划分析了最近几年市场上大量的成



功和失败案例，找到了发现产品“成功基因”的一套简单方

法，我们称之为铂策划筛选法。铂策划筛选法包括6个大指标

：适合市场度，企业实力，市场潜力等。 有了“铂策划筛选

法”，企业就能够对新产品的“成功基因”进行量化评估，

综合考虑各方面因素，考虑新产品是否有开发潜力。按照铂

策划筛选法评估后，如果你的产品得分在一定分数以上，祝

贺你，你找到了一个好产品，下一步要做的就是寻找合适的

营销模式了。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载

。详细请访问 www.100test.com 


