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_BF_9D_E5_81_A5_E5_c41_65175.htm 公司简介 A集团是一家

民营企业，成立于1989年，主要生产农药，经过近十年发展

，销售额约10亿元。并于1997年成功借壳上市。考虑主要产

业竞争日益激烈，加上生物医药概念在当时异常火暴，该公

司决定实施多元发展战略，确立了“植物用药、动物用药、

家庭卫生用药和医药”的长期发展战略，并于1999年首先进

入保健品市场，选定的产品是南京农业大学 教授研制的一种

心脑血管保健品M。保健品市场特点保健品市场是全球性的

朝阳产业，近20年，美国的保健品销售额增长了36倍，日本

增长了32倍，中国的城乡保健品年增长速度在15%-30%，远

远高出发达国家13%的市场增长率。但由于保健品市场的底

技术壁垒和低技术含量，近年来涌现出近3000家保健品企业

，但仅借助庞大的营销宣传和广告攻势来宣传概念，产品质

量几无优势可言。这种短期的虚假繁荣现象不能保证保健品

市场的持续增长，于是在1995-1998年保健品市场陷入低谷。

从心脑血管保健市场来看，针对的销售对象主要是中老年人

，他们大多是比较理性的消费者，对保健品带有较深成见。

要想让他们认可产品是需要对他们进行较长时间的宣传和教

育的。就是在这种情况下，公司进入保健品市场。但是经过

几年时间的运作，公司陷入年年亏损的状况，陷入很被动的

境地，下面就该公司的失败原因做一简单分析。决策者缺乏

市场营销常识由于公司从事的主业是农药的生产和销售，当

时的产品销售主要还是通过一些植保中心来进行，市场操作



比较简单，企业的销售还停留在比较原始的阶段。对保健品

市场的竞争已非常激烈的现状并不了解，简单地认为只要做

一点广告，市场就会起来，取得高额利润。聘请的负责保健

品的副总也是当地的政府官员。（柳传志讲过，他在决定做

一件事前，首先看有没有合适的人来做。我觉得这点对那些

多样化经营的企业而言尤为重要，因为老板不熟悉行业情况

，如果找不到对新行业很精通的专才，或者找到了这种专才

又没有制度来保证他全力经营的话，失败的可能性很大。）

其实，M在转让到A集团前曾经有一次不成功的市场操作，但

企业并没有深刻总结别人经营失败的原因。上市前的市场调

研是笔者带一个中专生利用三天完成，根本不能反映市场实

际情况。事实上在开始销售产品时，企业连基本的宣传资料

都没有，更没有产品策略、市场策略等产品上市必须考虑的

东西了。产品质量不过硬，影响产品推广M胶囊生产工艺并

不复杂，技术含量也不高。上市前有专家指出该产品效果不

明显，建议对配方做适当调整，加入一些微量元素，效果会

提高很多，成本并不会有太大提高。企业考虑可能影响产品

上市速度，没有采纳。当时该产品的生产车间是在生产农药

的生产线改造而成，并不能保证产品提取纯度，这也给质量

的稳定性带来很大影响。事实上产品上市后回头率确实不高

，很多顾客反映，有的时候服用效果很好，有的时候效果又

不明显。这些都给产品推广带来很大阻力。特别是顾客在尝

试性的服用无效后，无论你把产品宣传的多好，他都不会再

重复购买了。另外该厂处于高淳城郊，生产工人都是当地农

民，经过简单培训就上岗，生产效率比较低，生产成本和同

类产品比起来高了很多，并且胶囊的灌制水平较差。急躁冒



进，照搬照抄，无连贯市场运作策略产品首先在无锡上市后

销售很差，一天只有几合销售，而厂家从当地派驻的业务人

员有十几人，他们都是作为市场发展的后备力量进行培养的

，但在当时基本都处于无事可做的状态，每天的开销就几千

元。在市场受挫折后，相关领导并没有很好总结原因，他们

从南京请了一家广告公司，模仿大企业的做法拍了一套精美

的广告带，但这种宣传只是对企业形象有好处，并不能对销

售产生明显促进。在坚持了三个多月后，广告费已经花出去

一百多万元，但市场回款不足十万元，市场人员倍感压力，

只好停播广告，市场的一线希望又破灭了。经过这次事件以

后，企业领导又走向另一个极端，一切花费从简，开拓新市

场时前三个月不投广告，为了节约资金，重新拍的广告片连

一点艺术处理都没有，广告语就是产品功能的简单堆砌，连

厂家的业务人员都不愿意看，这样的广告根本不可能起到带

动销量的作用。在市场运作一年半以后，企业对市场的目标

只剩下一个，那就是尽量少亏损。到这时，市场能做的就是

减少一切费用支出，很多正常的费用支出也被迫压缩 100Test 
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