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_E6_83_95_EF_BC_9A_E5_c123_289343.htm 综观国内市场的产

品更替规律，你会发现一个十分有趣的现象。每年都有成千

上万的、形形色色的新产品上市，商场的柜台上摆放着的东

西琳琅满目，由不得让人赞叹产品世界的繁荣。但由于一些

非正常因素，致使推陈出新的速度越来越快。许多新品，还

没来得及与消费者广泛见面，便消失得无影无踪，就象风过

无痕。一个新产品从上市到消亡，周期越来越短。八十年代

，平均八年；九十年代初，平均五年；九十年代末，平均两

年；现在，一到两年就被人们淡忘了，真成了各领风骚一两

年。不少的简直到了“见光死”的短命程度。当然，也有胎

死腹中的，因为尚未进入流通领域面市销售，不在此番讨论

之列。 造成市售产品周期短的原因，有许许多多。主要是：

研发落后，技术含量过低；价格虚高，市场难以支撑；夸大

宣传，导致顾客逆反；提前催熟，市场过早衰落等等，不一

而足。粗略捋了一下，大体有以下十种。 第一死因，产品先

天不足。问题主要来自开发商、生产商。前者，多属于做法

太急功近利，后者，多属于产品胎里不足。经常看到因质量

问题，被媒体频频曝光的产品就属于前一类情形。比如，严

重违规添加苏丹红等有害色素的事件；因奶粉的蛋白质、脂

肪等营养成分含量极低，导致的大头娃娃事件等等。广告高

度投放，品牌快速成长，而内在质量却相应跟不上的问题，

比如秦池酒。2。3亿夺得央视标王后，创造了供不应求的旺

销局面，结果，大门的右侧，卡车排队提成品酒；大门的左



侧，马车排队送原料酒。明眼人一看便知道，厂方玩得是速

配勾兑技巧。尽管，勾兑几乎是所有酒厂公开的秘密法宝，

但到了这种无所顾忌、跑光漏气的程度，人们难免会怀疑，

这种酒到底还有多少独有的个性科技工艺含量。事情往往就

是这样，当你无视他人的感受时，别人心里相应也就把你划

到视野之外，放弃就成了必然。秦池酒的一夜火爆，犹如昙

花现瑞，紧跟着便沉寂无声，就是最好的例证。 在营销领域

不遵守内在规律和游戏规则，过分人为促控，势必会揠苗助

长，适得其反，就象对孩子过分补充营养，会导致性早熟一

样。恰恰是过分密集的广告投放，以及人为编纂的大量虚假

信息，制造了消费者的精警心理与厌弃局面。 第二死因，暴

利心态失衡。过去，产品的烟严重短缺，创造出巨大的需求

空间；不成熟的消费观，牵引了巨大的购买力市常有些市售

产品，本来原材料价格十分低廉，制作工艺也不复杂，却能

以超出成本几十倍，甚至几百倍的价格售出。这种暴利状态

，在保健品、药品、高科技IT产品方面，犹为突出。 长期经

受畸形市场的培育，最终造就了许多经销商扭曲的利润观。

但现在的情况发生了根本性改观，在市场力量的调节矫正下

，构成暴利的因素渐渐在弱化或消失，平均利润水平回落，

价格体系渐趋合理，这本来是十分正常的事情。这也是国家

在经济制度的设计上，所以要选择和推行市场经济，实现新

的社会公平的根本目的之一。但在一些人眼里，只要利润大

幅度下滑，生意不如过去好做了，哪怕利润水平仍然不低于

其他行业，心里还是会感到无限失落，心理出现严重失衡。

因为他们观察和判断的标准，依然还停留在暴利的心态水平

。 过去，社会上曾经流传这么一句顺口溜，用来形容医药保



健品的暴利程度：“三个劫道的，赶不上一个卖药的”。

在90年代，保健品几乎等于白粉的利润。我们知道，即使在

欧美那么发达的国家，每年的GDP递增率，不过3%左右。我

国是当今世界上国民经济高速成长的国家之一，GDP增长率

，也不过78%。但脑黄金曾达到5000%的利润增长率。红桃K

、三株都在百分之几百。实在有悖正常的经济发展规律。 以

前的消费者，经验不足，心理素质偏低，在购买环节，心情

迫切，一般重点是了解功效，不会过多地询问价格。现在，

逐渐建立了强烈的性价比意识，就象到市场买菜一样，学会

了算细帐，问到的问题，能细到每天花多少钱的程度。高价

路线越来越难走。 总的情况变了，利润下来了，但经销商的

暴利心态还没放下来。所以，经销商一边有感于产品难卖，

叫苦连天。一边抱着虚高的价格不肯撒手。纵然国家三令五

申，不让夸大产品功效，并叫停处方药广告，但夸大不实之

词，仍然屡禁不止，各地经销商抱着搂一把是一把的想法，

基本上没停止下来。在这样的心态支配下，无论经营怎样的

产品，几乎没有一种产品不存在现实与期望之间的落差。如

果继续秉持这种理念，很自然会心浮气躁，总会寄希望于透

过频繁选择和更换产品，实现巨额利润。因此，每样产品都

是到市场上晃一圈就消失了。产品的短命，也就不足为奇了

。 第三死因，产品掺杂使假。个别经销商，出于对抗和超越

同类竞品的战略需要，为了取信于消费者，争夺市场资源。

往往会对自己所经营的产品的质量和功效，在宣传策略上，

不惜违规，强行作出具有诱惑力的预期承诺。相应地，他们

往往会置科学于不顾，甚至把人的生命安全抛到脑后，对产

品的配方成分进行随意调整改变，有的为了能使药品起效快



，竟然在中药中擅自掺入西药等成分，以期能与广告中的说

辞对接，真正体现出超强效果。比如，在减肥的中药保健品

中添加安定，在治疗皮炎的三七粉中加入激素。有的在治疗

皮肤病的药物里加入了伤肝成分，酿出人命。我国一例出口

日本的减肥品，因添加美国西药而吃死人，导致国际舆论哗

然，引发诉讼。出口俄罗斯的假酒，勾兑工业酒精，造成消

费者失明、神经萎缩、肝脏损害。也无形中给中国产品的持

续进入，制造了壁垒。此类恶性事件的频繁发生，又怎能不

引起广大消费者的高度警觉与拼死抵制呢？ 现实，是最好的

老师；教训，是最好的教科书。俗话说，吃一堑长一智。老

百姓交了学费，付出惨重的代价，自然会成长，渐渐变得聪

明起来。现在，如果哪个人在老百姓面前，还象以前那样掰

忽说，他的降糖药一分钟起效。那么，预见它这一招注定会

失灵，一般都不会马上掏钱购买。有经验的还会继续追问：

有无添加什么速效成分？更有甚者，还会威胁说，敢不敢送

消协检验等令经营人员尴尬的要害问题。这一点，多么象春

节联欢晚会，尽管每届编创人员的制作水平在不断提高，但

观众审美能力也在快速攀升。现实在强烈挤兑假把式，呼唤

真水平！如今，已今非昔比。我国经济空前繁荣，商品越来

越丰富。消费者由后台走向前台，变为买方市场的主角，开

始主导市常加之，我国日益开放，逐渐融入世界大市常各国

的优质商品大量涌入，消费者选择余地比先前大多了，眼光

越来越挑剔，要求越来越苛刻，也是部分产品不敌竞品，从

市场快速消亡的原因之一。 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 


