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一、执行总结 

（一）公司简介 

    我们公司是以美伊莱荞麦面膜为名的有限责任公司，我们公司的宗旨是：用

粗粮的精华来打造您精致的面容。公司分为人事部、生产部、采购部、销售部、

财务部五大部门，各部门之间通力合作，相互学习，互帮互助。 

我们公司的产品是荞麦面膜，利用上等荞麦精华，假如蜂蜜、牛奶等营养丰

富的物质，通过秘制配方进行调配，制成我们独有的产品荞麦面膜。考虑到广大

女性的肤质问题，我们主推 25 岁以下基础护肤系列产品，25 岁以上高端修复系

列产品。我们将竭尽所能保证产品质量，让我们一起携手打造您美丽的妆容，见

证岁月的奇迹。 

一次性片状面膜可以随时随地满足您补充面部营养的需求，乳状面膜可以根

据个人喜好涂抹。我们公司主推的这两款面膜都是可以满足不同肤质女性对面膜

的需求的。传统面膜对皮肤的伤害较大，而如今人们普遍追求健康绿色美，而这

与我们产品理念是共通的，我们的产品采用纯天然原料，高效，绿色，安全，而

且不仅仅是达到美容的作用，最重要的是通过营养和修复作用增强皮肤自身的生

理功能帮助其恢复应有的光泽和弹性，延缓皮肤衰老，从根本上实现皮肤健康这

一理想状态，而这是市场上传统面膜所无法媲美的。 

（二）市场分析 

我们公司研究发现，随着社会的发展以及女性知识水平的提高，女性对于皮

肤的要求越来越高。女性护肤品和化妆品的市场容量越来越多的。目前市场上的

护肤品各种各样、功能各异，但是我们的荞麦系列面膜是针对于各种皮肤的女性

研制而成的，任何肤质的女性都可以使用，而且可以调节皮肤的各种问题，并且

占有一定的市场份额。 

我们公司做过调查，现在市场上各种类型的面膜层出不穷，比如撕拉式面膜、

乳霜型面膜、面贴布式面膜等等。我们必须研发出一款具有实际作用的面膜，帮

助她们从根本上解决皮肤问题，这样她们才会对我们的产品产生一种归属感和依

赖感，可以提高我们的销量。 

通过 SWOT 分析法，我们可以知道我们公司研发的荞麦系列面膜具有哪些优

势，又有哪些劣势，有什么挑战与机会，还有我们所处的威胁。根据这些我们完
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全可以找到对应的解决方案，来解决公司以及我们的产品所面临的问题。 

  （三）竞争分析 

我们的产品具有很多的竞争对手，具体总结下来就有四种产品。例如，韩后、

雅格丽白、相宜本草、玉兰油等。这几种产品只是象征性的代表了其他的产品，

此外还有好多我们不知道的护肤品。这些都是我们竞争对手，我们必须学习人家

优势，把它们的劣势转化为我们的优势，然后不断地创新与改造我们的产品。 

竞争战略就是一个企业在同一使用价值的竞争上采取进攻或防守行为。我们

公司经过研究，决定首先使用总成本领先战略，最大努力降低成本，通过低成本

降低商品价格，维持竞争优势。要做到成本领先，就必须在管理方面对成本严格

控制，尽可能将降低费用的指标落实在人头上，因为我们公司处于低成本地位，

从而可以获得高于产业平均水平的利润。当竞争升级到另一高度时，别具一格战

略就可以实现，因为它能建立起对付五种竞争作用力的防御地位，利用客户对品

牌的忠诚而处于竞争优势。 

（四）目标市场 STP 战略 

    1.市场细分（S） 

国内女性对面部皮肤较为注重保养，尤其是年轻女性和一些家境较好的中年

女性。面膜市场还是集中在 15-48 岁，以 25 岁为分割点，15-25 岁为基础系列

护肤品，26-48 岁为高级修复系列产品。 

女性消费一般不理性，购买欲望较为强烈，并且突击消费较多，消费后大多

不会后悔。因此，将青年女性作为我们产品推广的主要对象。产品质量上乘可以

口头相传，口碑胜过一切。 

按地理要素可把全国都市划分为长三角都市区、珠三角都市区、环渤海都市

区、西北城市发展区四大区域。人口集中地区为长三角、珠三角和环渤海地区，

因此，我们将这三地作为主要市场。 

2.目标市场选择（T） 

根据市场细分状况，荞麦面膜的目标市场定为 15-48 岁的中等收入的都市青

年女性。通过对女性消费者的消费行为进行调查，结果显示青年女性较为重视面

部皮肤保养，往往不太理性，购买欲望强烈且消费过后不会后悔，相对来说市场

较为广阔。 

3.市场定位（P） 
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    荞麦面膜与其他面膜不同，它有自己的特色。由于它的环保无刺激性，能够

更加满足消费者对面膜的要求。所以，应根据自身产品特点对自己进行合理定位。 

国内面膜市场，要么定位于高端市场，适用于明星、高级白领等收入高且稳

定者，价格几千元；要么走低价流通，产品质量无法保证，给消费者提供的选择

面较窄。 

由此可见，面膜市场的竞争集中在中低两端，却把大部分想购买有一定品质

保证的普通大众挡在了门外。而我国中等收入阶层占人口比重的 18%-24%。因此，

在目前面膜市场发展环境下，中档品牌还有较大的发展空间。 

所以，美伊莱荞麦面膜市场定位于都市，18-25 岁具有一定收入及生活品位

的追求时尚，美丽的女性朋友。 

   （五）经营策略 

   价格是目标消费者购买产品所付出的经济成本，是企业与消费者实现交易的

重要条件。我们公司采用竞争导向定价法通过新产品定价策略中的渗透定价策略

来确定荞麦面膜的价格。首先得调查市场，了解市场中相似产品的价格，然后估

计市场需求，分析现有的竞争者，以及未来的潜在竞争者，预测市场的占有率，

最后选择渗透定价策略确定我们的价格。 

    我们的销售渠道采用了分支式渠道，首先是在全国范围内建立起总部经销，

然后在省级、市级、县级建立起各级经销商。同时也可以建立起典型的省级总代

理或者是大区域总代理。这样就为产品的销售开通了不少的渠道。 

    我们的促销方式不仅有传统的报纸夹投广告，还有公交车体广告、电脑广告、

短信广告等等一系列的促销方式。 

    我们的广告宣传语是根据我们的荞麦产品量身定做的，比如：美伊莱荞麦面

膜，给你，最真最柔的滋润。 

    （六）财务分析 

 通过收入预估及风险假设，得出了前五年资产负债表及现金流量表，确定

除了 35%以上的年利润。通过假设各种财务风险及竞争者争夺市场份额等，

提高了公司抵御风险的能力，防止了公司的短期性，以保证公司长远的发展。 

        二、公司简介 

   （一）概论 

    1.公司名称与结构 
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   （1）公司名称：美伊莱荞麦面膜有限责任公司 

   （2）公司结构：美伊莱荞麦面膜有限责任公司内分采购部、生产部、销售部、

财务部、人事部五大部门。 

    2.公司宗旨：用粗粮的精华来打造您精致的面容。 

    3.公司的经营理念 

   （1）市场竞争激烈，我们公司将采取以质取胜的竞争发展策略。 

   （2）在消费者对面膜要求越来越高的今天，很难使消费者对我们的产品完全

满意，对此我们公司将不断提升自身，消费者的要求就是我们发展的方向。 

   （3）不做网销，不以“低价”武器占领市场。 

   （二）组织机构 

    我们公司由人事部、采购部、生产部、销售部、财务部五大部门组成。各部

门之间相互配合，共同促进，争取把我们公司发展成为面膜行业的龙头企业。 

    人事部：负责人才的招纳与培养 

    采购部：负责原材料的采购，与生产部门协商配合，使原材料不堆积，不空

缺。 

    生产部：按原定计划进行生产，谨记保证产品质量。 

    销售部：制定合理的销售计划，完善售后服务等。 

    财务部：做好各类报表，预防及解决公司财务风险。 

  （三）技术简介 

   1.独有技术简介 

我们公司生产的乳状荞麦面膜选用当季新鲜的荞麦作为原材料，在经过一系

列淘洗研磨过滤后留下荞麦中最精华的部分，在加入其它制作面膜的必需原料，

采用分子搅拌法将所有原料充分混合，经过我们大量的实验与研究发现，当荞麦

粉与去离子水的混合比例为 0.76：1 时，所能发挥其最大的美容功效。 
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                          图 1 产品生产工艺流程图 

   2.技术发展环境 

    面膜属于一次性消费品，是一种美容“快餐”。对于现代女性快节奏的生活

模式来说，相对于传统的护肤品，面膜更易于让她们所接受。近年来面膜市场异

军突起，不断有新的竞争者加入，但竞争格局远没有护肤膏霜和清洁皮肤产品激

烈，且据报告显示近年来对于面膜的需求逐年大幅增长，去年一年面膜销售额达

到 500 亿，2015 年预计可增长到 5.4 万亿。 

（四）产品研发 

1.独有的面膜品种 

（1）无纱纺片状贴膜 

荞麦面膜在原有面贴布型面膜的基础上添加天然荞麦成分，绿色安全，对肌

肤无刺激，而且废料渣滓可以用作饲料化肥，充分实现资源的最大利用。传统面

膜对皮肤的伤害较大，而如今人们普遍追求健康绿色美，而这与我们产品理念是

共通的，我们的产品采用纯天然原料，高效，绿色，安全，而且不仅仅是达到美

容的作用，最重要的是通过营养和修复作用增强皮肤自身的生理功能帮助其恢复

应有的光泽和弹性，延缓皮肤衰老，从根本上实现皮肤健康这一理想状态，而这

是市场上传统面膜所无法媲美的。 

（2）乳霜型水洗面膜 

新鲜荞麦 加水混合 洗净粉碎 罐装储存 

研磨细粉 

渣滓饲料 

过滤 配料 分子搅拌 

其他原料 罐装待用 
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我们的乳霜型水洗荞麦面膜可以说是打破传统护肤品的局限。早上用，轻盈

补水；晚上用，持久滋润。我们所倡导的健康美肤也是化妆品界一场巨大的革命。

具有广阔的市场前景具体理由如下： 

荞麦来源广，价格低，和其他产品相比具有价格上的优势。 

荞麦属于新型绿色产品，不会产生污染，符合国家可持续发展的战略方针。 

荞麦面膜无毒无害，对皮肤无刺激，适合所有肤质，所有人群。 

④荞麦面膜具有强大的修复作用，通过营养和修复作用增强皮肤自身的生理

功能帮助其恢复应有的光泽和弹性，延缓皮肤衰老，从根本上实现皮肤的健康，

达到美肤的功效。 

⑤荞麦本身具有多种用途，除过美容行业外可以向多个行业发展，便于以后

公司转型 

2.产品优势 

我们公司生产的荞麦面膜主要采用天然荞麦作为主要原料，荞麦又名三角

麦、花荞，其味清香。荞麦本身具有其强大美白养颜，抗衰老，抗老化，平衡人

体机能祛斑抗皱等功效，而这，是迄今为止未被人们加以利用的。 

首先，我们公司专业生产的荞麦面膜采用先进的面膜生产技术，灌装生产流

水线，安全便捷，我们的原料选用当季新鲜高品质的荞麦在经过短时间的加工处

理后用于生产。 

其次，我们的面膜不添加防腐剂，化学香精等有害物质，对皮肤无刺激无伤

害，总的来说，我们的荞麦面膜更符合现在女性对于绿色健康自然美的追求。产

品本身绿色安全无刺激所以对于一切对面膜有需求的爱美女性都是适用的，同时

面膜不添加有害成分所以对于敏感易过敏性肤质的女性来说这款面膜也是不错

的选择。 

最后，它含有丰富的膳食纤维，并含有丰富的铁、锰、锌等微量元素，具有

很好的营养保健作用。荞麦粉中的黄酮类化合物、芦丁，可维持毛细血管的抵抗

力，促进细胞增生和防止血细胞的凝集，扩张冠状动脉，增强冠状动脉血流量。

荞麦由于其独特的营养价值被认为是世界性的新作物。 

3.产品介绍 

荞麦面膜是利用上等的荞麦粉加入牛奶、蛋清等具有美容成效的纯天然营养

物质组成，具有美白养颜，抗衰老，抗氧化，平衡人体机能，祛斑抗皱等功能。
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且无刺激、无毒无害，可以弥补含有化学成分面膜的缺陷。因此推出 25 岁以下

学生群体基本护肤品，通过营养和修复作用增强皮肤自身的生理功能，25 岁以

上上班群体升级护肤品，帮助皮肤恢复应有的光泽和弹性，延缓皮肤衰老，这两

类面膜可以从根本上体现皮肤健康这一理想状态。 

（1）产品式样 

    我们公司的产品不仅分为片状和乳状两类，还以 25 岁为分界点，有基础护

肤系列和高端修复系列。具体如表 1所示: 

                  表 1 产品单价表 

         

       产品分类 

           

          价格 

 

   无纺纱贴式面膜 25ml/片 

25 岁以下：10.9 元/片 

25 岁以上：11.9 元/片 

 

 

   乳霜型水洗面膜 100g/瓶 

       25 岁以下：139 元/瓶 

       25 岁以上：169 元/瓶 

  无纺纱贴式面膜（十片）+乳   

霜型水洗面膜 （一瓶）+化妆

棉（一盒免费） 

25 岁以下：259 元 

25 岁以上：309 元 

 

该产品不仅有传统的无纺布面膜而且同时生产乳霜水洗面膜。适用人群更

广。规格则定为：无纺布贴式面膜采用标准 25ml/片，乳霜型水洗面膜采用 100g

／瓶，套餐则为无纺布面膜（十片）+乳霜型水洗面膜（一瓶）+化妆棉（一盒免

费），购买套餐，即可获得免费化妆棉一盒，聚划算。 

    （2）产品功能 

    我们公司生产的荞麦面膜添加天然荞麦精华，具有美白，保湿，抗氧化，去

皱防衰老的强大功能，同时调节肌肤状态，提高皮肤本身的机能，唤醒皮肤细胞

的自我保护修复能力，从根本上实现皮肤健康这一理想状态。 

    4.产品研发 

    （1）产品延伸 
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我们的产品在进入市场时会主打荞麦，推出以荞麦为主要原料的面膜，旨在

推崇一种自然，健康，绿色，安全的美容方式，在社会上掀起天然美肤的新风潮，

而后在市场上站住脚的时候会推出以荞麦为主的一系列衍生产品，针对对美肤有

不同需求的人群推出不同的产品，例如需要美白的女性可以在面膜中加入牛奶精

华，需要补水的女性可以在面膜中加入芦荟，需要除皱的女性可以在面膜中加入

红酒精华等。 

 

 

                      图 2 产品发展延伸图 

    （2）将来产品的产品支持与服务 

    美伊莱荞麦面膜有限责任公司将来产品分为三种，具体分类及产品支持与产

品服务如表 2所示 

                   表 2 产品支持与服务 

将来产品 产品支持 产品服务 

 

荞麦牛奶面膜 

公司将会组建一支实力强

大的研发队伍进行新产品

的开发与旧产品的改进，每

个季度会根据市场与消费

者的需求推出新的产品。 

 

产品将会建立完善的售后

服务体系，采用线上线下两

个途径用心倾听每一个消

费者的心声 

 

荞麦芦荟面膜 

 

荞麦红酒面膜 

 

    5.公司的发展前景 

由于荞麦浑身都是宝所以公司可以考虑综合发展，向多个行业纵横，建立自

己的生产基地，自主大规模的生产荞麦，后期用于食品，保健品，养殖业，药品，

园艺旅游业多个领域，争取把公司发展成为可以上市的具有多条产业链的公司。

图 3为产业链发展图 

荞麦牛奶面膜 荞麦芦荟面膜 荞麦红酒面膜 
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                      图 3 产业链发展图 

     

三、市场分析 

    （一）市场容量 

    我们公司采用调查分析法、统计分析法、相关预测分析法等多种方法估计了

市场的需求量，预测了面膜行业未来的市场容量及产品的竞争能力。据调查人士

分析，2010 年中国面膜市场的总容量为 1232 亿，未来 10 年中国面膜市场将保

持 17.8%增长速度，中国行业咨询网研究部预计到 2015 年中国面膜市场的总容

量将会达到 2300 亿元左右，到 2020 年中国面膜市场的总容量会达到 4500 亿元

左右。就目前中国护肤品市场而言，护肤品是销售额增长的主要动力，销售额占

全部化妆品的 35.66%。与 20110 年护肤品高达 86.9%的渗透率相比，面膜销售占

比仍旧比较低，渗透率也仅为 29.7%。与日本、台湾等国高达 60%-70%以上的面

膜渗透率相比，中国面膜市场目前的渗透率仍处于较低的水平。因此中国面膜市

场未来的发展潜力仍是巨大的。图 4为市场容量图 

 

 

 

 

保健品 

食品 

园艺旅游业 

药品 

养殖业 

面膜化妆品 

荞麦生产基

地 
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      容量 

    

   4500 亿元 

 

   2300 亿元 

   

   1232 亿元 

 

    

                 2010   2015   2020      年份 

                      图 4 市场容量预测图 

（二）市场现有产品 

    如今市场上占主力军的主要有五种面膜。 

第一种：撕拉式面膜 

此种面膜大多是胶状液体，能为皮肤去掉死皮。但是 因为撕拉这一动作本

身对皮肤的损伤很大，容易引起毛孔粗大，皮肤过敏等症状，同时补水能力、滋

养能力也比较差。 

第二种：调合膏状膜 

此种面膜虽然清洁效果好，但是为了保存其中营养物质的有效成分，往往在

产品内加入较多的防腐剂，所以敏感型的肌肤不适用此种面膜。 

第三种：乳霜型面膜 

乳霜型面膜具有较多的营养成分，能够改善肌肤状况，但如今市场上乳霜型

面膜大多含太多油分，使用时间一长容易造成肌肤毛孔堵塞，毛孔粗大，皮肤油

性。 

第四种：面贴布型 

此种面膜含有高浓度精华液，能够快速透入皮肤进入肌肤，但此种面膜没有

清洁效果，而且效果维持时间太短，不能从根本改变肌肤状态。 

第五种：新鲜面膜 
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此种面膜为自制面膜，可根据自己的需求自主调制，缺点是耗时费力，不符

合现代都市人快节奏的生活。 

（三）企业 SWOT 分析 

    经过市场调查，数据对比之后得出 SWOT 分析，如表 3所示: 

 

                 表 3 企业 SWOT 分析 

S（优势） 

*产品独特，优质绿色环保无污染无伤害 

*中小型企业，管理、营销模式灵活，管理

成本低 

*产品发展空间大，易于满足消费者需求 

*产品经济实惠，客源广 

W（劣势） 

*企业规模不大，知名度不高 

*分销渠道少，销量小 

*艰苦的品牌树立过程，市场竞争激烈 

*大量广告费用使成本增加 

O（机会） 

*随着国民收入的增加，人们购买力不断提

高 

*现代女性越来越重视保养 

*面膜行业在全球范围内的发展，对同行业

的发展也是一种刺激 

T（威胁） 

*面膜市场需求旺盛，导致潜在竞争者的加

入，争夺市场分额 

*多数面膜品牌以养生为由，低价促销 

*竞争者本身的知名度对我们也是一种威

胁 

                        

 

 

四、竞争分析 

（一）竞争对手 

    经过一系列的调查问卷和实地考察，我们总结出了几类竞争对手，它们分别

是韩后、雅格丽白、相宜本草和玉兰油。具体优劣势对比如表 4所示。 
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                         表 4 竞争分析表 

  品牌                优劣势对比 

   韩后 

 优势：韩系有机第一大众品牌，主张“回归自然，还原生活”，倡导有

机护肤，有机生活。 

 不足：产品理念模糊并且缺乏科学性。洋为中用，容易造成消费者误解。 

  雅格丽白 

 优势：秉承“荟聚植物精粹，为你所用”的理念，进入中国化妆品市场

时间较长，根基稳实。与消费者在产品理性诉求上达成很好的共识。坚

持自然健康的护肤观点。 

 不足：护肤理念趋同，不足以区分其他品牌。 

  相宜本草 

 优势：主打“本草养肤”中医文化与现代科技相结合。“内在力，外在

美”品牌深入人心，平易近人的品牌形象，深受大学生的喜爱。 

 不足：无 

  玉兰油 

 优势：依靠宝洁强大的品牌实力，后劲十足。注重于大学生的互动与沟

通，品牌的认知度高。借助名人效应，倡导积极健康的生活方式。 

 不足：无 
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（二）竞争战略 

竞争战略就是一个企业在同一使用价值的竞争上采取进攻或防守行为。流行

的战略是降价，既打到对方，也损害自己，形成负效应，进入恶性循环。所以经

过我们公司决策，采用下面的竞争战略： 

    1.总成本领先战略（Overall cost leadership 

    2.差异化战略又称别具一格战略（differentiation） 

    3.集中化战略又称目标集中战略、目标聚集战略、专一化战略（focus） 

我们公司经过研究，决定首先使用第一种战略，最大努力降低成本，通过低

成本降低商品价格，维持竞争优势。要做到成本领先，就必须在管理方面对成本

严格控制，尽可能将降低费用的指标落实在人头上，因为我们公司处于低成本地

位，从而可以获得高于产业平均水平的利润。当竞争升级到另一高度就得使用第

二种战略，别具一格战略就可以实现，因为它能建立起对付五种竞争作用力的防

御地位，利用客户对品牌的忠诚而处于竞争优势。 

五、目标市场 STP 战略 

（一）市场细分（S） 

   1.人口统计细分标准 

   国内女性对面部皮肤较为注重保养，尤其是年轻女性和一些家境较好的中年

女性。下图为国内女性使用面膜的有关数据。 

 

           图 5 国内女性各年龄阶段使用面膜情况饼状图 

    如图所示，女性面膜市场还是集中在 15-48 岁，以 25 岁为分割点，15-25

岁为基础系列护肤品，26-48 岁为高级修复系列产品。 

     2.消费行为细分标准 
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    下图是问卷星公司 2010 年在全国进行的针对 18-35 岁青年女性的《都市青

年女性消费关系列研究》调查中，从女性的价值观、消费关等方面考察了女性的

非理性消费行为。调查表明： 

 

                       图 6 消费者行为分析 

由图 6可知，女性消费一般不理性，购买欲望较为强烈，并且突击消费

较多，消费后大多不会后悔。 

因此，将青年女性作为我们产品推广的主要对象。产品质量上乘可以口

头相传，口碑胜过一切。 

     3.地理因素细分标准 

    按地理要素可把全国都市划分为长三角都市区、珠三角都市区、环渤海都市

区、西北城市发展区四大区域。图 7为人口数量调查结果图。 

 

                             图 7 全国人口分布图 

    由图 7可知，人口集中地区为长三角、珠三角和环渤海地区，因此，我们将

这三地作为主要市场。 

    （二）目标市场选择（T） 
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    根据市场细分状况，荞麦面膜的目标市场定为 15-48 岁的中等收入的都市青

年女性。 

    美伊莱荞麦面膜目标市场选择(如表 5所示): 

    通过对女性消费者的消费行为进行调查，结果显示青年女性较为重视面部皮

肤保养，往往不太理性，购买欲望强烈且消费过后不会后悔，相对来说市场较为

广阔。 

 

               表 5 美伊莱荞麦面膜目标市场选择 

性别年龄 15-48 岁都市青年女性 

生活状态 用于日常及旅行呵护面部皮肤 

消费行为 购买绿色、对皮肤无伤害、无刺激的面膜 

收入情况 中等收入群体 

 

    （三）市场定位（P） 

    荞麦面膜与其他面膜不同，它有自己的特色。由于它的环保无刺激性，能够

更加满足消费者对面膜的要求。所以，应根据自身产品特点对自己进行合理定位。 

    国内面膜市场，要么定位于高端市场，适用于明星、高级白领等收入高且稳

定者，价格几千元；要么走低价流通，产品质量无法保证，给消费者提供的选择

面较窄。 

    由此可见，面膜市场的竞争集中在中低两端，却把大部分想购买有一定品质

保证的普通大众挡在了门外。而我国中等收入阶层占人口比重的 18%-24%。因此，

在目前面膜市场发展环境下，中档品牌还有较大的发展空间。 

    所以，美伊莱荞麦面膜市场定位于都市，18-25 岁具有一定收入及生活品位

的追求时尚，美丽的女性朋友。 

    六、经营策略 

    （一）定价 

    经过对竞争对手价格对比已经收入预计的利润最大化，我们采用先低后涨的

定价方式。 
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    价格是目标消费者购买产品所付出的经济成本，是企业与消费者实现交易的

重要条件。我们公司拟采用竞争导向定价法通过新产品定价策略中的渗透定价策

略来确定荞麦面膜的价格。首先得调查市场，了解市场中相似产品的价格，然后

估计市场需求，分析现有的竞争者，以及未来的潜在竞争者，预测市场的占有率，

选择渗透定价策略确定我们的价格。 

                    表 6 前三年价格 

   分类 
25 岁以下 

（片状） 

25 岁以下 

（乳状） 

25 岁以上 

（片状） 

25 岁以上 

（乳状） 

  原价 
11.9 元/

片 
139 元/瓶 15.9 元/片 179 元/瓶 

 折后价 5.9 元/片 69 元/瓶 7.9 元/片 89 元/瓶 

     

     由于第一年在开拓市场阶段，所以定价较低。 

第二三年市场刚接受公司的价格，所以暂时以此价销售。 

                 表 7 第四年价格 

                      

    由于产品市场已完全开拓，并且有较高的收益，导致潜在竞争者的加入。因

此，价格略微下调。 

                     表 8 第五年以后价格 

 

分类 25 岁以下 

（片状） 

25 岁以下 

（乳状） 

25 岁以上 

（片状） 

25 岁以上 

（乳状） 

现价 11.9 元/片 139 元/瓶 15.9 元/瓶 179 元/瓶 

 

    第五年后，荞麦面膜占有较大的市场份额，产销正常运行，价格也恢复正常。 

分类 25 岁以下 

（片状） 

25 岁以下 

（乳状） 

25 岁以上 

（片状） 

25 岁以上 

（乳状） 

原价 11.9 元/片 139 元/瓶 15.9 元/片 179 元/瓶 

现价 4.9 元/片 59 元/瓶 6.9 元/片 79 元/瓶 
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   （二）分销渠道 

    1.全国渠道结构    

    在中国这样的国家，全国性公司的完整营销网络应包括以下的几个环节  

    ---总部（总经销商）  

    ---省级经销商，通称一级经销商  

    ---地级或省内几个区域经销商，通称二级经销商  

---县级经销商，通称三级经销商  

2.典型总代代理制 

    ---典型的省级总代理或大区域总代理制  

    3.制造企业分支机构的优势   

---可以利用经销商的网络，迅速推广产品  

---短期内直接交易费用低  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                            图 8 分销模式图 

    （三）促销方式 

    1.公交车体广告：选择各个城市乘坐人数最多的公交车为广告载体（如渭南

的四路公交车），与公交公司合作。公交车人流量大，受众面多，宣传效果好。 

消费品生产者 

零售商 

零售商 

 

零售商 

 

零售商 

批发商 

代理商 代理商 

 
批发商 

最终消费者 
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    2.报纸夹投广告：在各娱乐报纸夹投广告。报纸无辐射，便于阅读，影响广

泛。报纸广告是最实惠的广告方式。 

    3.电脑广告：娱乐节目开播之前一分钟的广告，一般都有较为明显的作用。 

    4.短信广告：与中国联通合作群发短信，针对性强，经济实惠，省时省力。 

    5.口头相传：俗话说，金杯银杯不如消费者的口碑。所以质量上乘是最主要

的。 

（四）促销广告语 

    粗粮的呵护，美伊莱荞麦面膜。 

    （1）给你，最真最柔的滋润。美伊莱荞麦面膜。 

    （2）让肌肤也吸收健康的荞麦精华吧。 

    （3）爱她就给她最真的呵护，美伊莱荞麦面膜。 

    七、财务分析 

    （一）收入预估表 

    1.第一年收入预估表（片状）图 9 

    风险假设：前六个月为设备调试期，为保证产品质量，本公司将不会在前六

个月销售产品。 

    由于在开拓市场期，所以片状面膜均以定价五折左右销售。 

                              

         

                       图 9 第一年片状收入预估 

    第一年收入预估表（乳状）图 10 
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    风险假设：前四个月为设备调试期，为保证产品工艺纯正，因此前四个月无

销售收入。 

乳状面膜不如片状面膜吸引消费者，因此，销量较低。 

                             

 

                      图 10 第一年乳状收入预估              

                                   

2.第 2-3 年收入预估表（片状）图 11 

风险假设：由于第一年处于市场开拓期，所售产品均低于原本定价。 

    假设从第二年起已占有一定的市场份额，所有产品均恢复原价，折扣价销售

仅限于节假日。 

 

 

                  图 11 第 2-3 年片状收入预估 

    第 2-3 年销售收入预估表（乳状）图 12 
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    风险假设：由于产品质量有所保证，且效果极佳，因此销量明显上升且销量

稳定。 

                         

 

                     图 12 第 2-3 年乳状收入预估 

 

    3.第四年后销售调整表 

    风险假设：由于在财务预测中，没有考虑弹性分析，假定价格在此水平上，

第 2-3 年内收入持续稳定增长。 

    现假设由于经济利益较高，是得潜在竞争者的加入，争夺市场份额，使销售

利润税减 20%，收益也随之减少。 

    所以从第四年起，销售单价，销售量及销售额变动表如下。 

 

                       表 9  第四年单价表 

                     分类  25 岁以下 25 岁以上 

    单价 

  元/片 
    

片状 

     

4.9 

    

6.9 

  元/瓶 
    

乳状 

     

59 
    79 

   销售量 
  万片 

    

片状 

     

20 

    

22.5 

  万元              21 



 

   25 

乳状 19 

         销售额（万元） 

    

片状 

     

100 

       

155.25 

    

乳状 

     

1121 

16

59 

    可以看出，由于潜在竞争者的加入和销售价格的下调，导致销售额比前两年

有明显的降低，不过仍然有较高的收益。 

    经过前四年的试营，可以看出每年的销售额基本稳定在第四年。 

    4.第 1-5 年销售额趋势图（片状）图 13 

 

                       图 13 片状销售收入图 

     第 1-5 年销售额趋势图（乳状）图 14 

 

                    图 14 乳状销售收入图 

    5.收入预估结果 

    由于假设的各种风险，导致销售收入锐减（见上图第四年）。 
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    现假设本公司及时抑制风险，则可见，销售额在第 3-5 年内较为稳定，收益

率大于风险率。 

    所以值得投资，本公司将在第五年内进入正轨。 

   （二）资产负债表 

                       表 10 资产负债表 

资产 第一

年 

第二

年 

第三

年 

第四

年 

第五

年 

负债

及权

益 

第一

年 

第二

年 

第三

年 

第四

年 

第五

年 

流动

资

产： 

     流动

负

债： 

     

货币

资金 

43.1

5 

417.

45 

1227 2059 3059 应付

账款 

17.7 39.7 109.

21 

117.

4 

147.

9 

应收

账款 

56.8

6 

495.

35 

518.

5 

779 1104 短期

借款 

0 0 0 0 0 

减：

坏账

准备 

0.28 1.48 2.59 3.9 5.52 应付

账款

合计 

17.7 39.7 109.

2 

117.

4 

147.

9 

应收

账款

净额 

56.5

4 

293.

87 

515.

91 

776.

1 

1098

.48 

      

存货 47.3

5 

256.

8 

217.

9 

293.

1 

197.

74 

      

流动

资产

合计 

147.

36 

1168

.12 

1960

.81 

3128

.2 

4355

.22 

      

固定

资产 

           

固定

资产

原价 

408 408 408 408 408       

减： 30.6 61.2 91.8 122. 153 所有      
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 注：应收账款按当季销售收入的 30%定，其中 70%当季收回，剩余 30%下季收回。 

 坏账准备按当季应收账款发生额的 0.5%提。 

 存货控制采用先进先出；机器设备供养使用寿命 10 年，期末无残值，按直线折 

旧法计算。 

 应付账款按当季材料采购额的 20%提，下季付款。 

    (三)现金流量表  

                           表 11    现金流量表 

 

项        目 第一年 第二年 第三年 第四年 第五年 

一、经营活动产生的现金流量:      

销售商品、提供劳务收到的现金 64.3  972.02  1621  2690  4576.32  

 现金流入小计 64.3 972.02  1621  2690  4576.21  

累计

折旧 

4 者权

益 

固定

资产

净值 

377.

4 

346.

8 

316.

2 

285.

6 

255 实收

资本 

800 80 800 800 800 

无形

资产 

392 392 392 392 392 盈余

公积 

0 40 80 120 160 

减：

累计

摊销 

19.6 39.2 58.8 78.4 98 未分

配利

润 

64.3 972.0

2 

1621 2690 4576

.32 

无形

资产

净值 

372.

4 

352.

8 

333.

3 

313.

6 

294 所有

者权

益合

计 

864.

3 

1828.

02 

2501 3610 4736

.32 

资产

合计 

882.

06 

1867

.72 

2610

.21 

3727

.4 

4904

.22 

负债

及所

有者

权益

合计 

882.

06 

1867.

72 

2610

.21 

3727

.4 

4904

.22 
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 购买商品、接受劳务支付的现金  17.7 39.7  109.21  117.4  147.9  

经营租赁所支付的现金 20.00  20.00  20.00  20.00  20.00  

 支付给职工的现金 96.00  102.00  115.00  135.50  152.00  

支付的所得税 0.00  0.00  0.00  260.99  320.57  

支付其他与经营活动有关的现金 147.7  566.9  713.47  909  1104  

    现金流出小计 281.4  627.8  957.68  1442.89 1744.47  

经营活动产生的现金流量净额 217.1  344.22  663.32  1247.11  2831.74  

二、投资活动产生的现金流量：      

购建固定资产所支付的现金 408.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

投资活动产生的现金流量净额 -408.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

三、筹资活动产生的现金流量：      

  吸收权益性投资所收到的现金 500.00 0.00  0.00  0.00  0.00  

借款所收到的现金 300.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

  现金流入小计 800.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

偿还借款所支付的现金 00.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

分配股利所支付的现金 0.00  290.42  805.20  965.68  1186.09  

偿付利息所支付的现金 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

  现金流出小计 0.00  290.42  805.20  965.68  1186.09  

筹资活动产生的现金流量净额 800 -290.42  -805.20  -965.68  
-1186.0

9  

四、现金及现金等价物净增加额 64.3  681.6  815.8  1724.32  3380.91  

（四）盈亏平衡图 
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由于产品有高端于低端的区别（分 25 岁以上与 25 岁以下）和种类区别（片

状与乳状） 

价格分别是：25 岁以下片状 5.9/片     乳状 69/瓶 

       25 岁以上片状 7.9/片     乳状 89/瓶 

现假设：销售量达到均衡点（片乳分开）需 P1（片状均价）和 P2（乳状均价） 

表 12  盈亏平衡图 

 

 

 

八、附 录 

（一）问卷调查 

    1.你的您的年龄是（ ） 

       A 18-25                          B 25 以上 

    2.您的肤质是（ ） 

      A 干性            B 混合性            C 油性 

    3 .您觉得面膜在护肤品中重要吗（ ） 

      A 重要                             B 不重要 

    4.你用面膜的频率是（ ） 

      A 每天一次       B 每周一次     C 每周 2-3 次      D 其它 

    5.您收否一直用一个品牌的化妆品（ ） 

      A 是                    B 否 

    6.您比较喜欢的面膜品牌是（ ） 

     A 美即           B 我的美丽日记           C 其它 

年份 第一年 第二年 第三年 第四年 第五年 

保本点 29 37 39.9 41 47 
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    7 .您觉得市场上的化学面膜对皮肤刺激大吗（ ） 

       A 大                      B 不大 

    8 .您经常 DIY 面膜吗（ ） 

       A 经常          B 偶尔            C 从不 

    9 .如果市场上出现一种天然高效的新型面膜您会去尝试吗（ ） 

       A 会                       B 不会 

    10 .您可以接受的价格区间是多少（ ） 

        A 1-5 元            B 6-10 元              C 10 元以上 

 

    （二）参考文献 

    《美容圣经》，Bobbi Brown 著 

    《幸福女人的芳香生活》，金韵蓉著 

    《五谷杂粮养颜经》夏苓著 

    《美容养颜》柯雪莲著 


