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6_80_BB_E2_80_9C_E4_c123_288571.htm 对于发展着的一切事

物而言，如果把一切成败都归结于人的因素，我并不会持反

对意见。而对于产品销量老是徘徊不前的现状，不是谁都能

沉得住气，即便是那些头脑再冷静的人也会有着急的时刻。 

中国的医药保健品经过十余年的发展，已逐渐理性与成熟，

市场也逐步规范起来。对于伴随着中国医药保健品市场成长

起来的数不胜数的医药保健产品而言，它们也是医药保健品

在经历过多年从不规范到规范，从弱小到壮大，从幼稚走向

成熟后的一次次历史变革的见证。 一代代和一个个的医药保

健产品的生命周期也不断重复，有些产品留下了，而有些产

品则沉入到了市场边缘和消费者记忆深处，已经很难听到或

嗅出它的一丁点声音与感觉，一个个走向寿终正寝。能够使

生命延续更为长久的则都是那些经过疗效的确切验证和时间

的不断淘洗的消费者最信赖的产品。如果它仍然能够保持象

市场初期那样畅销火爆和生命鲜活，象长青树一样很难以衰

退，则实在难能可贵。而有些产品想要被企业或销售人员极

力想留住，尽管他们千方百计想出各种招式，也都象无法留

住的流水与岁月一样，最终无法抓住产品的尾巴。 B企业的A

产品是一种在X省市场畅销了十余年的补钙补血产品，也不

可避免的走向了产品衰退期。对于不仅为企业立下了汗马功

劳，而且也成为当地著名商标的此产品，尽管拥有着过去的

辉煌，但也无法逃避开它的销量下滑，几近衰退的命运。 令

人遗憾的是，A产品一直处于区域市场低水平运作状态，在



全国市场并没有掀起风浪。也就是说，在十年的市场销售历

程中，这个产品并未在全国市场一炮走红而使其渗透到市场

的角角落落。A产品的经历就好比一个有着远大理想的人，

在青壮年时期由于没有接受良好的教育和培训，再加之自身

被在营销中后天心高气傲的不努力和不作为，一味一意孤行

，当他忽而到了暮年时，才感到了壮志未酬，但却已感觉到

“冯唐易老，李广难封”力不从心的尴尬境地。 为了挽救这

个有点悲壮意味和悲剧色彩的A产品，为了使这个几乎濒临

绝境，销量处于自然销售状态，却又不断在下滑的产品能够

“梅开二度”。B企业的老总心存焦虚，急于想收拾这个产品

的败局，希望能够再次击活A产品的销量。于是，老总首先

砍出了三板斧： 一板斧：整合产品 B企业老总急于想挽救A

产品的寿命，想采取一系列的手段将A产品再一次推到风口

浪尖。 1、调整价格由于A产品市场销量下滑的很快，在此产

品上市之初就并没有达到全国范围内的“星星之火，可以燎

原”的趋势，竞品也非常之多，所以，使A产品在价格方面

并不具备优势。所以A产品在原有基础上经过老总与公司相

关部门和人员的协商，降价销售，认为这样做就可以拉回一

部分消费者和老顾客。可在市场营销中，产品价格并不是左

右主导市场这只无形之手的最主要因素。 2、更换包装 由于A

产品为口服液剂型，老总决定重新设计包装，内盒产品由原

来的12支增加到18支。并且，外盒也重新进行了设计，外盒

变得精美大方了。使得A产品增加了档次和实惠。 而由此带

来的结果却是，一系的更换包装所带来的成本增加，对于消

费者实惠了，但消费者并不买帐，市场反映依旧平平。最主

要理由就是竞品的增加，产品是换汤不换药，包装换了，并



没有达到象太太口服液换了包装后一样的市场效果。 3、主

打送礼 A产品原属补血补钙类的产品，其有一定的保健作用

，由于是保健品，所以无法强调其效果显著之类的敏感字样

，只有从补、防、消除等方面来进行宣传。而B企业老总这次

的定位却大规模的向送礼市场靠。设计出一个个精美的礼盒

，想通过主打送礼市场再次拥有一席之地。而事实却是，送

礼送不过脑白金、太太和黄金搭档。 二板斧：整合团队 俗语

说“练武不练功，等于一场空”。营销人员销售产品就好比

是练功，需要进行内功的修炼，如果修炼不到家，则会出现

的是销售技巧的老化和业务技能的垂死挣扎，而最令人可怕

的却是心态的老化。B企业老总认为A产品销售的不好就是由

于这一帮营销人员普遍老化所致。看来不注入新鲜血液是不

行了。 1、更换营销部长 老总首先以种种理由将原来的营销

部长更换了，选拔了一位既没做过营销，也没有实操经验但

据说当过官的老熟人的朋友来当营销部长。虽然这位仁兄当

过行政干部，有一些管理经验，但也不能把一个企业的营销

部长拿来当儿戏呀。而老总管不了那么多了，他认为这位年

轻有闯劲，不懂营销可以象一张白纸边干边学。可这时间来

得及吗？下面不服气的老的营销经理也受到了极大影响。 2

、更换区域经理 对于那些干的时间久，又有抵触情绪和不服

从管理的区域营销经理，B企业这位新上任的营销部长自然是

要烧上三把火的。他的观点也紧跟着老总的观点，做营销就

是需要年轻的、敢想、敢闯、敢干的人来做。于是，他把几

乎90%以上的老的营销经理在半年之内全部更换成了刚刚毕

业的这医学或药学专业的大学生。结果，培养这些对于营销

一窍不通的大学生，在他们这些白纸上写上有用的东西，其



实并不容易，更别说短时期内使A产品销量复苏了。 三板斧

：整合营销思路 1、推广社区 为使A产品能够尽快的进一步直

接与广大消费者见面，对于那些缺钙贫血的人群，老总又要

求营销人员下到社区，进行社区的推广。他们采取的是类似

于一种社区营销的方式与社区里机构联系，并且也与计生委

、街道办等联系，将缺钙贫血人群召集在一起，进行这方面

知识的普及教育，以此来增加大家的保健意识。但推广并不

成功，往往每次来的人廖廖无几，讲座的内容也多是老生常

谈，无法吸引目标人群。 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 


