强生（菲律宾）有限公司“护面香粉”

上市可行性分析报告
一、项目背景

强生公司19世纪80年代中期在美国新泽西成立的一家日用消费品公司，在1916首次在加拿大建立分支机构，开始了全球销售，目前在超过150个国家销售，1989年销售额突破97亿美元，其中50%以上在国外销售。强生（菲律宾）有限公司是一家生产日用消费品的公司，1989年销售总额首次突破10亿比索，是菲律宾全国最大的90家企业之一。 

强生（菲律宾）公司的主要产品包括儿童保健品、妇女卫生用品、个人保健用品和大众保健用品。其销售网络主要有两种：零售商或批发商。销售渠道网络非常健全，从超级市场、日杂店、零售摊点、连锁药店、单体药店到小商小贩。 

强生（菲律宾）公司为了保持公司的持续增长，又敏锐观察到婴儿香粉在成年人中的市场，就准备开发“护面香粉”来满足这个市场，于是产生了“护面香粉”的上市可行性分析。

二、SWOT分析 

1、外部威胁（T）分析：

菲律宾是一个有6100万人口的国家，其中2000万左右人口住在7100多个岛屿上，菲律宾是一个多民族、多文化、多宗教国家，人口结构是20岁以下占据了全国人口总数的49.8%，人口趋势非常年轻。菲律宾国有政局处于持续动荡之中，整个国家政局不稳，对国家经济造成巨大威胁。菲律宾GDP增长速度明显低于亚洲诸如马来西亚、新加坡、泰国等国家，并且差距还在继续拉大。

目前强生（菲律宾）公司的管理层都不是来至原强生公司，他们对公司的资源、文化、制度体系、产品体系缺乏深度了解。而且目前市场上有旁氏公司的相近粉红色香粉在出售，各种价格体系的相似产品充斥市场。

2、外部机会（O）分析：

目前，在菲律宾各个超市还没有类似的盒装香粉出售，而在百货商场柜台出售的盒装护肤香粉零售价格也是从60比索到150比索，其中绝大部分在100比索以上。最低价格是旁氏集团生产的安琪儿牌香粉，售价也为59.95比索。安琪儿牌盒装香粉或者其他各类便携包装香粉的颜色都为粉红色。而且市场中现有的类似产品“护肤香粉”是作为化妆品在百货店出售的在超级市场目前还没有同类产品出售。年轻人用强生公司的婴儿粉的数量明显少于他们的母亲，但是，80%的年轻人用滑石粉来增白和防晒，这给她们的皮肤造成了伤害。而且，在菲律宾很多父母都希望拉近与孩子的距离，他们喜欢用带有“婴儿”商标的东西，该市场潜力非常巨大。

3、内部劣势（W）分析：

强生公司有比较长的历史，新产品的推出要很长时间，内部官僚严重，企业适应性和灵活性降低。强生公司一直采用一种较为保守的经营方式，在80年代推出一个新产品失败后，直到现在都没有新产品推出，产品更新换代速度慢。虽然渠道控制的数量比较多，但是渠道控制质量不高，主要是一些超级市场、杂货店，档次高的百货商场和大型购物中心没有很好控制。因为其产品定位高收入群体，其主要购物的渠道是高档商场，这个市场并没有被有效覆盖。

4、内部优势（S）分析：

强生公司有悠久的历史，丰富的国外经销经验，产品研发实力强，财力雄厚，渠道控制的面广两多，足够支撑其在菲律宾市场的新产品推广。强生（菲律宾）公司高级管理机构都是土生土长的菲律宾人，菲律宾政局极不稳定，政局动荡对整个国家的商业活动，对经营者的思想道德产生极其恶劣的负面影响。公司高级管理人员认为：他们无法左右这个国家的政治局势，但他们有能力通过促进强生公司的经营业绩来改善国家的经济状况。 公司以“实业救国”的思想作为企业文化，在这样一个饱受政治动荡影响的国家里，不仅可以极大的调动员工的积极，而且对企业的公众形象也是意义重大。使整个强生（菲律宾）公司能够有效拧成一团，共同怀着实业报国的远大理想积极投身强生事业中去。 

三、定位分析

“护肤香粉”目前主要的市场定位是16—25岁的城市高收入家庭女性，其占人口总数的7.8%，主要产品包装是带化妆镜圆型塑料盒，紫红色和白色，起主要规格是粉盒装和复装，定价在粉盒装：39．95比索， 复装：24．95比索。 从以上的定位策略来看，主要存在以下几个问题：

1、定价过低。目标客户又是中高收入人群，会对低定价产生疑问，将怀疑其产品的质量是否能够达到自己的需求。

2、渠道效用性问题。高收入人群主要购物场所是大型百货商场和精品商店，起超级市场和杂货店不是其主要购物场所，不是目标人群的习惯消费场所。

3、目标客户面过窄。因为定价比较低，潜在消费人群数量不多，将会影响整个销售额，在保持目前定价策略基础上增加D类消费群体，潜在目标客户将达到59.8%，销售潜力巨大。

4、带化妆镜的粉盒设计将遭到青少年女性的母亲们的反对，他们不希望自己的孩子在如此小的年龄开始化装，他们需要的是一种纯天然的产品，而不是成人化的化装品提供给自己的孩子。

5、目标市场过小。现在开始在菲律宾市场试销，一旦成功，应该积极向周边气候条件、经济状况、社会文化相近的马来西亚、印度尼西亚等国扩展。

四、财务状况分析
广告投入：5个月的推销预算为270万比索，主要应用于电视广告。 70万比索用于前3个月广告； 150万比索用于随后12个月的电视广告 50万比索用于制作30秒钟的商业广告片。 

营业收入：前15月预计销售收入650万比索

前期广告投入过大，因为属于试销阶段，应该通过在目标客户比较集中的渠道铺货，铺货要精、准、少，这样才能达到试销的目的。而且广告投入也应该选择针对性强，受众人群更加集中的女报或者是美容杂志上做软文广告。待试销成功后，在做大规模的受众面更广的电视广告，激发购买欲望。这样既可以节约前期投入，又可以有效针对目标客户。

销售额估计过于乐观，按照目前两种型号产品出厂价：35.96和22.46，要销售650万比索需要大约210000万盒左右，根据目前情况分析这个目标达到非常困难。但是有好的一面，就是强生（菲律宾）公司销售额已经达到10亿比索，有很大的新产品支撑能力。

五、分析结论
从以上的分析可知：强生（菲律宾）公司面临许多机会，只要能够有效利用机会，规避风险，并对新产品上市方案做一定的调整，那么整个新产品上市将会非常乐观。根据分析，风险规避和方案修正如下：

1、在政局不稳定的国家经营，风险很大，但是可以通过寻求母国政府的支持和帮助，最好的方法就是充分淡化其外国公司色彩，强调本土化。强调企业的生存和发展依赖本地，服务本地，为本地经济发展做贡献，参与当地公益事业。

2、对市场定位做适当变更。如果定位人群AB和C类，就应该提高价格，以满足高收入人群的消费习惯和消费心理。如果按照现行定价，应该把D类人群也纳入客户范畴，扩大市场销售量潜力，也能使低收入者能够有消费实力。

3、渠道拓宽。目前的渠道与“护面香粉”目标市场不符，应该开辟大型超级购物市场、专卖店和高档百货商场。树立“护面香粉”的高档市场形象，坚持高端路线，形成与旁氏公司产品明显的差异，通过差异化取胜。粉盒装香粉主要面向百货商场、连锁店、专卖店；复装香粉的主要渠道是超级市场和大型购物中心。
4、媒体选择。电视是“大众媒体”，针对性不强，宣传渠道单一，费用高；女性时尚杂志是更好的选择，价格低，针对性强，目标客户比较集中。
通过以上分析，如果强生（菲律宾）公司能够利用机会，化解威胁，适当变更新产品上市策略，就可能使“护面香粉”上市取得更大的成功，提高其成功概率。起方案基本可行，只要稍加修改就能够得到强生美国总部的批准，为强生（菲律宾）公司带来巨大效益，为强生公司的新产品推广积累经验，保证强生公司的产品体系更加完整。
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