排名:

1、雅培婴儿奶粉  
雅培排在榜首，相信不会有很多人有意见。毕竟由美国雅培制药有限公司出品制造，奶粉是全进口的，其质量和水准还是一流的。其产品根据TPM理论，适量添加了核柑酸，并且精选纯植物油，使其奶粉配方显得较为科学。不方便之处在于产地过多，不单妈妈们，连销售者都被产地弄得糊里糊涂，另外，经销商对销售渠道的控制也有待提高，市场上充斥着冲货。这类炒货的价格与正规经销商产品相差很大，给妈妈造成很大的困扰。由于奶粉在运输过程中要求极其严格，这类跨区销售的产品，运输过程受高温或其他污染的可能性是存在的，况且出了问题之后，厂家对售后的跟踪相当麻烦，建议选择正规产品。区域码由机器刻在罐面，比较难辨认（不知道雅培公司这么做是为什么）。
2、惠氏婴儿奶粉  
排在第二是有些屈就了，由大名鼎鼎的美国惠氏药厂出品制造，奶源全部进口，其品质和雅培一样，应该排在第一线。排在第二名的主要原因是奶粉配方设计主要针对欧美人种，热量大，国内的宝宝吃了之后体质是不错，但常常发生便秘，这已经是总所周知的。不过妈妈不同太担心，多给宝宝喝水以及喝清火宝，没什么大问题。其主要产品添加了纯净植物来源的DHA（二十二碳六烯酸，又名脑黄金）、AA（氨基酸）、足量的锌、亚油酸和亚麻酸，为宝宝的大脑发育和免疫发展提供了很好的保障。 与雅培同样的困扰来自于市场上泛滥的冲货（炒货），价格相差很大，但冲货无赠品（原厂标识的赠品，不是销售商自配的），还是很容易辨认的。各区的区域码用机器刻在罐底，清晰可辨，妈妈们可以咨询公司热线了解当地的供货编码。
3、美赞臣婴儿奶粉  
三大牌子之一，牌子由美国美赞臣公司拥有，制造却在广州开发区，奶源部分国内，大部分进口。其产品主要添加了DHA和ARA（花生四烯酸）两种不饱和脂肪酸，促进脑部与视网膜发育。此外，美赞臣（广州）有限公司还推出了“美赞臣A+智力升级计划”，活动策划能力一流，在广州本地的市场占有率相当高。 广泛的评价是美赞臣奶粉偏甜，宝宝吃了之后口感不错，但小心蛀牙：）。很多妈妈反映美赞臣宝宝的肉比较结实，可能与其配方均衡有很大关系，推荐食用美赞臣公司经销渠道与其他公司有很大不同，往往很大区域范围内只有一间供应商（例如广州包括四区，就只有一家），市场上的冲货比较少（都是一家供应商的：）），价格比较稳定，推荐到大商场、大卖场购买，厂家对这些卖场的支持力度比较大，提供原厂赠品，丰富得很。

4、多美滋婴儿奶粉  

多美滋奶粉在很多所谓“排行榜”包括自身所称都是排在销售榜的榜首（甚至欧洲都是榜首），但我看来名过其实了。这些都有市场运作的因素在其中，相信大家都明白。但多美滋仍然不失为一个好牌子，质量和价格都不错，尤其在推出新产品之后，市场占有率一路上升，被更多的妈妈所认可。奶源来自国内，但主要成分与进口奶粉相当，但其口感、溶解度、消化吸收、包装、价格等方面因素都较为出色，使它在市场上深获消费者的喜爱。家长反映无明显缺点。区域销售码：无明显标识，但冲货一样泛滥，推荐妈妈们到大卖场购买。

5、美素

美素全称美素佳儿（FRISO CARE），内地版分三段，1段美素力，2段美素乐，3段美素高。所以一般简称美素奶粉。内地有两家进口商

：上海大昌洋行，天津大昌洋行。美素奶粉也分荷兰和德国两地原装进口。 
上海大昌洋行主要进口荷兰原装，天津大昌洋行主要进口德国原装。品质上没有差异，只是荷兰的泡沫较多，德国的无泡。 
这两家进口商及两地原装都是正规代理商及正品原装，喝哪个都放心。
6、伊利婴儿奶粉  
伊利奶粉牌子国产奶粉的第一位，这是理所当然的。伊利在婴儿奶粉行业算得上是后起之秀，短短五六年在市场上的占有量越来越高，这个伊利奶粉作为民族品牌，而且信誉又不错。发生了三聚氰胺集体事件后，伊利痛定思痛，产品质量更上一层楼，可以毫不夸张地说，国产婴儿奶粉品牌中，也只有伊利才有与其规模相适应的奶场，奶源供应安全性肯定是第一位的伊利奶粉的价格更有杀伤力，这和其规模经营有很大的关系，事实上，奶粉的价格都应该向伊利看齐。真正的成本都来自于市场营销，广告，医务渠道等等，到妈妈手中的奶粉，与原厂价格相比，往往增加了不止1倍伊利在这方面控制得比较好，价格自然有较大的优势。区域销售码：看罐底后两位字母。相对而言，伊利的冲货还是比较少的，妈妈们可以放心购买。
7、圣元婴儿奶粉  
    圣元这个牌子的奶粉的敬业精神令人感动，经历了三聚氰胺风波安然无恙，从中可见质量控制的功力。优聪系列无论从奶源还是配方上，都与进口品牌相当，如果说奶粉的“性价比”，圣元肯定排在前列。可惜的是圣元这个品牌知名度显然不够高，叫起来也不够响亮，市场营销做得一般，尤其在南方市场，今后需要加强的，还是在市场渠道开拓这方面。售后服务做得还不错，赞一个  
8、飞鹤婴儿奶粉
飞鹤这个牌子在东北知名度较高，曾经一度因技术落后走到破产的边缘。但自从被美资收购之后（相当低调的收购），产品线更新，质量提高，销量稳步上升。售后做得还不错，渠道控制相当不错，基本无冲货，妈妈可以放心购买。飞鹤赠品非常丰富，但市面上（尤其是淘宝上）的冲货对其影响较大，冲货与正品价格相差很大，给很多妈妈造成困扰，这只能说明是厂家的经销渠道出了问题，产品控制力度不够。
9、培芝婴儿奶粉  
    由新西兰健康食品有限公司出品制造。其主打产品是初乳奶粉，这种奶粉不同于一般婴儿奶粉，它是由免疫因子、生长因子、其他营养成分按照一定比例搭配而成，接近人体的初乳，因此其功能与效果更为明显，非常适用于一些体质不佳或发育缓慢的宝宝。  严格意义上不能称之为奶粉，而应成为奶粉“添加剂”。渠道方面控制一般般，有冲货，但由于价格比较贵，冲货不是很多。对于这种高价奶粉，强烈推荐妈妈务必到有培芝销售资质的店或卖场购买，最近上市的百立乐产品反应还不错。
10、贝因美婴儿奶粉  
    由中国贝因美工贸股份有限公司出品制造。贝因美奶粉的成分大都与同类进口奶粉相当，同时又针对中国人的体质加以修正，显得更为妥贴。 贝因美的CI设计还有市场营销还做得不错，在中部、北部地区知名度较高。奶粉质量不错，产品线较丰富。区域码：无明显区域码，市场冲货比较少，妈妈可以放心购买。贝因美一贯重视产品质量,所有原料都通过先进检测手段严格检验.贝因美婴儿配方奶粉及其他产品安全可靠,在多次行业大事件中久经考验.
11、明冶婴儿奶粉 （进口装）
    由日本明冶乳业株式会社出品制造。它是国内众多进口奶粉品牌中最著名的亚洲品牌奶粉，该产品味道清淡，不易上火，特别适合亚洲人的体质  。虽然是“日本”的东西，但质量还是响当当的，但注意不要买原厂（日本）本地产的明治奶粉，具体原因吗，GOOGLE 一下你就清楚了。
12、明一婴儿奶粉
    香港明一这个牌子多少受到一些人的非议，为什么一定要打“香港”呢，国内的伊利不是做的好好的吗？但非议还非议，这个牌子的质量还算过硬，在三聚氰胺事件中毫发未损，安然无恙，确实了得，但凭这点，就足以推荐大家购买。但是不是每个宝宝都能习惯奶粉的味道，因此回头客并不是很多，看来配方是重要，但口感也要加强。区域码：见罐底。厂家销售渠道控制在所有奶粉中应该是最好的，从来没有见过冲货，价格控制得很好，值得其他厂家学习.香港明一是专业从事奶粉研发,生产,营销及专业性服务于一体的大型综合企业集团.现在中国大陆拥有多家子公司及产业生产基地.其产品专为中国宝宝设计研制.
13、施恩婴儿奶粉
    平心而论，如果不是三聚氰胺事件，施恩奶粉还是挺不错的选择。目前厂家正与顾客在纠纷当中，给品牌带来了不利影响，但整体上施恩奶粉还是有一定的功底的。所称的“美国施恩”，也只是一种资金运作的方式，是否美国，与你何关？施恩在09年6月份经历了网友质问事件，对销售造成一定影响。区域码：不明显。冲货存在刮码（甚至刮掉生产日期）的现象，对于这样的冲货，坚决不能选择
14、雅士利婴儿奶粉
    三聚氰胺事件之前，雅士利奶粉销售还是排在前几位的，但该事件给雅士利造成了很大的影响，目前仍在艰难的恢复当中。品质与施恩相当，行内人称“与施恩同一个老板”，不可考证，况且，同不同一个老板，有何所谓？雅士利在南方（尤其是广东）知名度较高，三聚氰胺事件之前，在当地占有较大的市场份额（国产品牌），但三聚氰胺事件对其造成了很大的影响。总体而言，雅士利也绝非别人所言是山寨厂，厂家的规模和质量控制还是很过硬的，只是对地区经销商的控制不严，各地经销商各自为政，价格有点混乱。
15、味全婴儿奶粉
味全奶粉全进口系列（台湾进口）品质不错，口碑也不错。前阶段经历了顾客起诉，后来虽然作了解释，但造成一定的负面影响。总体而言这个牌子的奶粉质量还可以，当然推荐全台湾进口系列。
市场前景

美国、日本、中国已经构成全球婴幼儿奶粉消费的第一阵营。预计在今后的3－5年内，中国将取代日本，成为婴幼儿奶粉消费的第二大国。据统计，我国0-3岁婴幼儿有7000多万，其中城市0-3岁婴幼儿数量1090万，每年全国的新生儿约1750万。奶粉市场形成约800亿/年以上的一个市场消费空间。

现80后母亲因为个人、文化、经济和健康等因素选择人工喂养的情况出现动摇,因此, 工业化的母乳替代品——婴幼儿配方奶粉的研究开发就备受关注, 形成了一个巨大的产业。可是近年来，连续多次出现不良的奶粉事件，令“准妈妈”对国内市场的奶粉信任度一降再降，“大头娃娃”、“三聚氰胺”、“皮革奶卷土重来”……一系列的事件无不让人担忧；从奶粉的价格来看，很多父母“不惜重金”去国外购买“放心”奶粉，大有“崇洋媚外”之势，国内奶粉也被迫几度调价。几个合资品牌的市场销售价格进一步提升。以由原来的150-240元销售价直接提升至220-360间，但销售依然供不应求。

奶粉品质是消费者普片关心和关注的重要因素之一。

每年国内市场进口奶粉由原来的每年４０吨提升至６０吨左右，大部分为散装原料奶粉到国内封装，原装进口奶粉占市场比率很小。

新西兰原装进口奶粉，每月１０００吨－５０００吨的配额，可以保证５百万罐／月，以上的市场销售，扩大原装奶粉的市场占有率。

新西兰原装进口奶粉，产品线覆盖：羊奶粉（高端消费人群），配方奶粉（牛奶粉），成人牛初乳（高端消费人群），全脂奶粉，脱脂奶粉，孕妇奶粉等，价格从300元延伸至700元的价格销售区间，可以满足城市家庭月收入6000元以上的消费人群。

产品定价

成人牛初乳，羊奶粉为市场高端产品：面向消费群家庭月收入8000以上家庭，产品价格区间：600-700元

配方奶粉，孕妇奶粉为市场中高端产品：面向消费群家庭月收入6000左右家庭，产品价格区间：200-500元

全脂奶粉，脱脂奶粉为市场走量产品：主要面向二三线消费市场，产品价格区间：300元

	进口编号
	产品
	规格
	价格（美元）
	人民币
	市场零售价
	经销价
	利润（罐）

	NCA14 
	牛配（1段）
	900G
	15.5
	99.2
	568
	426
	397
	198

	NCA1５
	牛配（2段）
	900G
	15.09
	97
	498
	373
	348
	151

	NCA1６ 
	牛配（3段）
	900G
	14.93
	96
	468
	351
	327
	131

	NCA1７
	牛初乳成人
	900G
	23.97
	154
	768
	576
	537
	283

	NCA1８
	脱脂（牛）
	900G
	11.34
	73
	398
	298
	278
	105

	NCA1９
	全脂（牛）
	900G
	11.36
	73
	368
	276
	257
	84

	NCA２０
	孕妇奶粉
	900G
	14.57
	93
	498
	373
	348
	151

	NCA２１ 
	牛配（1段）
	450G
	9.22
	59
	368
	276
	257
	98

	NCA２２
	牛配（2段）
	450G
	9.02
	58
	318
	238
	222
	64

	NCA２３
	牛配（3段）
	450G
	8.86
	57
	298
	223
	208
	52

	NCA２４ 
	牛初乳成人
	450G
	13.2
	85
	448
	336
	313
	128

	１１－１３Ａ
	羊奶粉
	正在报检中，明年1月可以进入国内销售
	


减去销售成本，市场推广费用，运输储运费用等费用，利润平均为50-200元间，月销售5万罐是第一阶段销售目标，突破5万罐整个营销成本就进入良性循环，利润也可以较好体现。

产品政策

1， 宣传高端产品成人牛初乳，羊奶粉，主要带动牛配方奶粉和全脂，脱脂奶粉的销售

2， 加强婴儿配方奶粉2段，3段的销售和压货，备货能力

3， 初期经销商进入市场需根据所在市场规模，交纳一定比率的市场保证金（防止窜货，乱价，上柜率差，借牌销次，市场突发因素等）

4， 1线城市经销商单品进货4000罐以上方可享受进货折扣

 2线城市经销商单品进货3000罐以上方可享受进货折扣

3线城市经销商单品进货2000罐以上方可享受进货折扣

进货折扣表：每月或季度根据经销商资金状况，市场上柜情况，海外汇率等因素略有调整

市场营销计划

1， 渠道代理商建立

渠道代理商初期以省代模式建立；代理商要求：1，有资金势力不能低于1000－2000万，2，有零售经验和销售队伍，具备终端上货和分销的能力。3，有特殊销售渠道：品牌连锁，医药渠道等，2011年－2012年底都以发展省级代理为销售考核目标

目标省份：1级市场：北京（含河北，天津），上海（含浙江，杭州），广东（含，广州，深圳）2级市场：四川，湖北，江苏，河南，山西，山东，辽宁，陕西，3类市场：福建，重庆，湖南，云南，广西，贵州，江西，安徽，吉林，黑龙江（其余城市暂不考虑进入）

目标：1线市场全面建立省级代理，产品进入市场形成销售，建立当地办事处。2线城市必须完成省级代理的建立，产品进入市场形成销售，建立当地办事处。3线市场有选择建立省级代理，产品进入市场形成销售，建立当地办事处。

至2012年底，必须保证完成80％市场渠道代理建立的目标

2， 分销渠道建立

区域代理，KA直供，品牌连锁店加盟，网络销售，医药销售体系建立等

要求：省级办事处的建立，公司市场部直管体系的完善，对渠道和终端的全面控制

目标2012年初－2013底，有省级代理的区域，务必完成区域代理分销体系，以及全国性大连锁和区域性连锁终端KA店的直供销售体系，母婴品牌店的直供体系，品牌加盟体验店的建立，网络营销体系，医药销售体系的建立，对终端零售有绝对的控制力

3， 终端零售

家乐福109家店面，沃尔玛101家店面，华联300，地方区域连锁3000家以上

目标：2013年底上述连锁店面必须全面进入，并配上促销导购

零售目标：2012年3月实现3000罐/天的零售目标，6月实现5000罐/天的零售目标，12月实现12000罐/天的零售目标，2013年3月实现20000罐/天的零售目标，6月实现30000罐/天的零售目标，12月实现40000罐/天的零售目标，销售团队人员控制在3500－4000人左右（终端销售政策根据市场状况和竞争对手，以及经销商渠道发展，海外供货状况每月或季度制定）

4， 品牌店销售，网络销售

2012年初完成网络销售系统和电话营销体系，考核目标：2012年底网络销售占到整体销售额10%（1200罐/天的零售目标），品牌店直营体系销售占到整体销售额20%.（2500罐/天的零售目标）

要求：网站维护人员，网络销售人员，电话营销人员，督导直销人员

2012年底：约150人的团队
品牌推广计划

产品宣传：新西兰原装进口，新西兰政府质量承保，高品质奶粉的倡导者（羊奶粉）

品牌宣传：品质，健康，关爱

1，2011年底主要宣传对象以招商为主，宣传投入主要以会展，纸媒（有选择性），机场广告（有选择性）,网络宣传等投入为主

2，2012年初至年底，根据各省经销商上货状况投入：终端上柜推头费（抢陈列位置），高档小区，写字楼楼宇广告，站牌及双层巴士车身广告，纸媒（有选择性），机场广告（有选择性）网络宣传等投入为主

3.2013年开始有计划分阶段投入电视广告,高档小区，写字楼楼宇广告，站牌及双层巴士车身广告，纸媒（有选择性），网络宣传等投入为主

4，2012年底在一线城市和部分二线城市要有品牌体验加盟店的建立，目标5家。2013年底品牌体验加盟店有销售的省会城市必须建立，目标20家，2014年底目标100家

5， 签约国内著名孕婴专家，国内著名医院的医护人员，实施.关爱计划，每个建立代理商的城市，进行讲座宣传促销活动。

6， 建立妈妈促销团到终端一线店面做促销冲销量，并1对1培训销售人员

7， 建立会员俱乐部，会员等级制，经销商等级制

8， 与品牌汽车，品牌护理，品牌教育，品牌电子产品等进行品牌整合营销计划

资金投入运作状况

资金投入７０％会占压在货物留转上

例：初期以渠道建设为主，经销商进货即为销售，每个省代１个单品２０００－４０００罐提货，１７个单品最大进货量为：６８０００罐，上柜，分销，按快销品３＋１原则（陈列，销售，库存，备货）一个经销商需备货２０４０００罐可以完成一个销售轮回，按每月２－４家经销商发展计划，结合进口货物时间（排单生产２０天，海运２０－２５天，报关１５－３０天，经销商发收货７天）不出任何差错，７０－８０天时间，初期须备货２４４８０００罐，加上在途１２２４０００罐，共计：３６７２０００罐可以抵住一个周期的渠道建设铺货，

３６７２０００罐奶粉以１１０元／罐计：共需资金约：４０３９２００００元，约４亿左右货款可以实现销售流转，

第二阶段以零售为市场主导时：５００００罐／天零售量×９０天货转周期，销售４５０００００×１１０（进货价）约４９５００００００元，约５亿资金可以吃掉新西兰方１５００吨／月的配额，如要支持销量进一步提升，不受进货时间影响还需进一步加强融资能力。

注：人员费用，市场费用，品牌推广费用已含在销售价格成本中，除品牌体验店和团队建设需要初期垫付成本外，２０１１年需资金４亿左右，２０１２—２０１３年需增加运作资金６亿左右，２０１４年可以消化５０００吨／月的配额时需要资金１０以左右，（没有把销售利润计入滚动）

如达到５００００罐／天零售量时，每月销售净利润约为：一亿五千万元左右

市场风险

现中国奶粉市场月８００亿的市场份额，高端奶粉约占２００亿市场份额

即市场调查：国内消费者挑选奶粉的选择以此是：

1， 品质保证７８％

2， 口碑好４５％

3， 营养均衡４３％

4， 宝宝喜欢２７％

5， 价格适中２２％

6， 其它６％

只要把好品质关，做好品质宣传，以及体验式营销，长尾营销，市场销售不难攻克

风险依次为：

1， 产品质量

2， 及时供货（因是全进口产品，时间周期长会带来资金压力以及销售风险）

3， 资金风险

4， 渠道，终端上柜率不高

5， 产品不被市场接受

注：４以后的风险都是可控风险
