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https://www.100test.com/kao_ti2020/646/2021_2022_2009_E5_B9_

B4_E7_BB_8F_c49_646164.htm 第三章 市场调研管理 一、市场

调研的含义、特点及内容与分类 （一）含义与特点：指调研

者对商品及服务市场相关问题的全部数据，有计划、有组织

地进行系统收 集、记录、分析的过程。其具有以下五个特点

： 1．系统性：包括设计、收集、计算分析等过程； 2．客观

性：调研必须采用科学方法，对事实证据的阐述必须排除主

观性； 3．时效性：反映的只是某一特定时期的信息和情况

； 4．多样性：主要体现在多种调研形式和方法上； 5．不确

定性：调研结果与实际情况之间可能会出现偏差。 （二）调

研的内容与分类： 调研的内容是由调研的目的决定的。其内

容包括市场环境、商品需求、商品资源、流通渠道调研等。

在企业营销决策过程中所进行的市场调研具体包括： 1． 市

场竞争调研：属于战略调研，也是竞争情报收集工作，为最

高领导层战略决策提供依据。包括竞争环境（宏观与行业环

境）、竞争对手或并购的目标企业的信息收集。 2．市场细

分调研：也是战略调研。市场细分就是通过调研，根据消费

者的需要和欲望、购买行为、购买习惯等方面的差异，把某

一产品市场整体划分为若干个具有类似需求倾向的消费群体

的过程。也就是按某种共性特征区分具有相似特征的顾客群

，比如，可按照顾客年龄、收入、性别等划分。比 如，运动

鞋市场可按购买者的年龄分为中老年、青少年和儿童运动鞋

三个子市场；也可按顾客性别分为男式鞋与女式鞋两个子市

场。 市场细分的方法：可用地理、人口统计、消费者心理及



行为等变量来细分消费者市场；用人口统 计变量、操作变量

、购买途径、情境因素、个人特色等变量来细分工业品。 市

场细分要有效必须具备四个条件：可衡量性、可接近性、足

量性、可行动性。 3．产品定位调研：即市场定位，指在选

定的目标市场上，根据自身的优劣势和竞争对手情况，为本 

企业产品确定一个位置，树立一个鲜明形象。 市场定位的方

法有七种：属性定位、利益定位、使用（应用）定位、使用

人定位、竞争者定位、产品类目定位、质量（价格）定位。 

注意：市场细分、选择目标市场、市场定位三者间的关系。 

（老、青、儿） （儿） （高档） 例：根据构成整体市场的不

同消费者的需求特点、购买行为、购买习惯等，将整体市场

划分为若干个具有某种相似特征的消费者群体。这种作法被

称为（ ）。 A． 消费市场分析 B． 目标市场选择 C． 市场细

分 D． 市场定位 出现下列两种情况时须考虑重新定位：一是

竞争者推出的市场定位在本企业产品的附近，使本企业品牌

的市场占有率有所下降；二是消费者偏好发生变化，从本企

业品牌转移到竞争对手的某品牌。 4．产品调研：是以产品

为中心，以消费者为对象，为企业制订营销计划而进行的市

场调研。包括对产品的概念、包装、价格和促销方式等属性

进行测试，以了解其是否为目标消费群体所接受，并估测 目

标群体所形成的细分市场规模。 5．广告调研：主要内容包

括广告环境、广告主体、目标市场、市场竞争、广告媒体、

广告效果、国 际广告调研等。 6．渠道调研：渠道是指产品

从制造商到批发商再到零售商，最后到用户手中的整个过程

。可分为流 通市场和零售市场调研两部分。调研主要分析指

标包括渠道结构及作用力、各渠道的竞争态势、市场 渗透率



、产品在各渠道的流通速度及利润率、用户的购买习惯及满

意度等。该调研能帮助企业发现最 优的分销渠道以及选择最

合适的渠道成员。 7．销售调研：作用有三：可获得销售方

法和销售技术的有效性、划分销售区域、合适的薪酬方法和 

销售激励要求等方面的信息。 8．用户满意度调研。用户满

意度是指用户通过对一种产品的可感知的效果或结果与其期

望值相比较 后，所形成的愉快或失望的感觉状态，它是评价

企业质量管理体系业绩的重要手段。 100Test 下载频道开通，

各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


