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美称的四川，快速消费品市场特别发达，不仅来自沿海及国

外知名品牌在此攻城掠地，而且也诞生了不少小有名气的本

土企业。受四川M食品企业的盛情邀请，我于2002年夏天离

开广东来到成都，全面主持该公司的营销工作，在带领团队

取得节节胜利的同时，也见证了公司新产品上市的艰辛与酸

楚。回望过去一年中所历经的困苦与挣扎，在此聊写数语，

以记念一同走过这段如歌岁月的朋友，并与大家共勉之。 企

业背景及未来规划 M公司成立于1999年，具有美资背景，贴

牌经营饮料和方便食品。截至2002年6月，已在川渝两地成功

组建了健全的销售网络，年销售额近5000万元，产品在目标

消费群中享有较高声誉。 公司总经理极富创业激情，年轻有

魄力，处事果断，擅长捕捉机会，喜欢并敢于冒险，具有非

常出色的领导魅力，旗下凝聚了数名来自国内知名企业以及

跨国公司的职业经理人。 2002年初，M公司制订了下一年度

发展规划：公司拟上饼干和薯片项目，将在四川G市大面积

兴建厂房，购置全自动生产设备。新产品定于2003年3月上市

，并订立了以下战略目标：单品数量从20个增加到60个，销

售额上升到1亿元，市场范围从川渝两地拓展到中国西部各省

区。公司决心通过新产品的上市，成功实现第二次创业，取

得跨越式大发展。 行动展开 从2002年初开始，公司一边维持

以前产品的销售，一边陆陆续续地抽调人力、财力筹建新项

目，一场旨在销售过亿、网络布满中国西部的“飓风计划”



，正热火朝天地开展起来： 1、筹建工程项目 公司筹集了大

量资金，用于在G市开发区购置了50余万平方米土地，修建

大型标准厂房，买进国外先进的饼干及薯片的全自动生产线

。如此规模的投资，作为地级城市的G市，实在不为多见，

该地政府在投资政策上为公司大开绿灯，于是公司高层更是

雄心万丈，势在必得，加快工程建设步伐，宣布要“跑步”

闯进亿元大关。 2、布署新品上市前期工作 自2002年7月到次

年3月这半年时间内，营销部在兼顾现有业务推进的同时，按

照公司的要求，完成了以下工作： 组织分工： 成立了新产品

开发筹备委员会，由市场、销售、人力资源等部门负责人及

部分资深员工组成，实行新项目矩阵式管理，明确相关职责

，合理分工，力保协调，以充分提高新品开发的效率和部门

配合度。筹备委员会对新产品上市的工作日程作了如下安排

： 上传图片:screen.width-300)this.width=screen.width-300"

border=0>市场调查： 建立了由3人组成的市场调查小组，调

查范围包括成都、重庆、西安、贵阳和昆明及西部各主要地

级市场；调查对象锁定在各主要大型零售终端、连锁超市、

批发市场等渠道里的饼干及薯片产品；调查内容集中在三方

面：一是宏观的市场有效人口、收入水平、市场发展趋势，

商品流通网络；二是消费习惯，消费心理，高中低档消费层

次；三是各档次主要产品的目标市场、口味、包装、价格、

促销、渠道和相应的市场营销策略，以及市场占有率、销售

额、品牌知名度、铺货率等等。按照上市日程安排，调查工

作至9月底全面结束。 产品定位： 根据调查小组提交的调查

结果，筹备委员会掌握了市场一线资料： 饼干方面，高中档

饼干基本被法国达能、美国纳贝斯克、英国奇宝和台湾康师



傅等国际大品牌所垄断，消费群体收入较高，知识女性偏多

且较为稳定，市场增长速度不足15%，要想进入该领域分得

一杯羹，实属不易；国内品牌在低价位饼干市场中占据了主

要的市场份额，该档饼干市场每年以25%-30%的速度递增，

多为广东、福建品牌及一些地方品牌。市场上酥性饼干、韧

性饼干、苏打饼干、夹心饼干、曲奇饼干及薄脆饼干等各类

饼干产品琳琅满目，使得中低档饼干市场空前繁荣。市场鱼

龙混杂，良莠不齐，其间不乏散兵游勇等不具竞争优势者，

取而代之的可能性比较大。 对调查得来的数据进行筛选整理

，加工提炼后，筹备委员会最终将产品定位在中档市场，适

当往低档延伸，对营销相关要素也进行了如下定位： 上传图

片:screen.width-300)this.width=screen.width-300" border=0> 薯片

方面，行业格局正日益形成：国外品牌有品客、乐事；全国

性品牌有上好佳、卡迪那、妙脆角；地方性品牌如子弟、天

使、好的等等，还有少数作坊式油炸生产的薯片品种，也充

斥于各销售渠道。经过认真推敲，反复琢磨，对薯片产品的

市场开发，也作了较细致的划分与定位。 3、制订新品上市

工作计划 完成了从产品定位到市场分析等工作之后，筹备委

员会很快制订了脉络清晰的新品上市计划： 促销组合： 现代

渠道方面，前期以“堆头 POP 人员促销 免费派送”为主

，3-5个月后以“堆头 抽奖”为主。 传统渠道方面，前期主

要以“搭赠礼品 开箱有奖 临时人员铺货”等方式激活二级批

发商及零售终端，旨在提高分销速度和零售店的见货率，3-5

个月后视情况降低促销力度，只使用批发搭赠方式。 推进步

骤： 对公司目标销量逐月分解后，为配合促销开展和网点建

设，顺利完成各月销售目标，筹委会制定了以下月度递推计



划，以提高新品上市后多方面工作的协调性：（销量单位：
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