
评估你的市场

〔一〕了解你的顾客

〔二〕了解你的竞争对手
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1、做好市场调查有何意义？为什么要了解顾客
和竞争对手？

 2、在开店前，需要了解顾客和竞争对手的哪
些信息？用什么方法来了解信息？

3.说说发生在你身边的或者在媒体上看到的最
成功的营销案例，并总结吸引顾客战胜对手
的因素

4、每个人说出5个你最喜爱的广告，小组组员
讲完评选出5个最成功的广告语，说说广告的
作用和成功要素

5、你见到的促销手段有哪些？广告和促销手段
是万能的吗？企业要长期生存和开展还需要
注意什么？

     

分组讨论
•教学目的

•了解顾客
的重要性

•分析你的
顾客

•分析信息

•收集方法

•了解竞争
对手的重要
性

•分析你的
竞争对手

§ 分析信息
§收集方法

•总结
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市场调研：没有调查就
没有发言权

          通过市场调查获得必要的信息是做
好市场营销工作的前提.

         调研不仅仅在创业阶段是重要的，企

业成立后，调研也应成为企业生命周期
的一局部。
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市场由什么组成

大家说说
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了解你的顾客

顾客购置产品和效劳的目的是为了满足不同的需求。

顾客

购置力

竞争对手

需求

产品
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市场在哪里？
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教学目的

课程结束时，学员能够：

•教学目的

•了解顾客
的重要性

•分析你的
顾客

•分析信息

•收集方法

•了解竞争
对手的重要
性

•分析你的
竞争对手

§ 分析信息
§收集方法

•总结

1、了解顾客及竞争对手的重要性。

2、学会分析你的顾客信息及方法。

3、学会分析你的竞争对手信息及方法。



SIYB中国工程 8

广告欣赏

快来吃饭吧，

                      否那么你我都挨

饿

                        

                        ----某饭店广告



顾客购置产品和效劳的目的
是为了满足不同的需求。
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老板的胸怀

      May    I   help   you  ?

     先人后己，先效劳后收入

      你是满意的，我就是幸福的！

                      ----------没有调查就没有发言权
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顾客不满意——客少——低销量低利润——失败

了解顾客的重要性
•教学目的

•了解顾客
的重要性

•分析你的
顾客

•分析信息

•收集方法

•了解竞争
对手的重要
性

•分析你的
竞争对手

§ 分析信息
§收集方法

•总结

顾客满意——客多——高销量高利润——成功

记住：
1、没有顾客，你的企业就会倒闭；
2、如果你满足了顾客的需要，你的企业就
有可能成功。
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了解顾客的意义
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了解顾客的重要性•教学目的

•了解顾客
的重要性

•分析你的
顾客

•分析信息

•收集方法

•了解竞争
对手的重要
性

•分析你的
竞争对手

§ 分析信息
§收集方法

•总结

“没有顾客〔客户〕，你的企业就要倒闭！〞
       1、谁是顾客？

           2、顾客想要什么？      

           3、怎样让顾客满意？
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顾客在您心中是什么？



SIYB中国工程 15

两个案例

• 世界上有亏本的麦当
劳吗？

• 海飞丝的市场定位
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生理需要

平安需要

归属和社交需要

自尊与受尊重

自我实现需要

 研究客户需求      做好营销方案

马
斯
洛
的
需
要
理
论

各
种
产
品
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独具匠心抢市场 

• 万聚农庄，地理位置偏僻远离市区，但饭店经营者以顾客为
导向，变不利为有利，打出以下几个特色：

• 特色之一：饭店与附近的农场合作，开辟近万亩无公害菜地，
从而保证向宾客提供的食品全部是无污染的食品，这样，极
大地吸引了国内外顾客。

• 特色之二：他们利用饭店地处郊区的优势，在饭店附近开辟
了果园、鱼塘，这样，宾客如有兴致，便可采摘自己喜爱的
瓜果品尝，也可以自由垂钓，享受田园风光。

• 特色之三：打破一般宴席的法规戒律，不拘一格地把一些从
不登大雅之堂的乡村食品，如烤红薯、煮玉米等搬上餐桌，
使饭店具有浓郁的乡土气息。三种特色的推出，深受宾客的
欢送，该饭店的入住率显著提高。 
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收集顾客的信息依靠市场调查

                  市场调查的内容

                  第二页九个方面

           详细了解顾客的详细信息有助于
你进一步判断你的企业构思是否可行
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• 你的顾客是谁？性别、年龄？
• 顾客需要什么产品和效劳？顾客最关心是？
• 顾客愿意为每个产品或效劳付多少钱？
• 顾客在哪儿：他们一般在什么地方和什么时
间购物、多长时间购物一次？

• 他们购置的数量是多少？
• 顾客数量在吗？能保持稳定吗？
• 为什么顾客购置某种特定的产品或效劳？
• 他们是否在寻找有特色的产品或效劳？

需要收集的顾客信息：•教学目的

•了解顾客
的重要性

•分析你的
顾客

•分析信息

•收集方法

•了解竞争
对手的重要
性

•分析你的
竞争对手

§ 分析信息
§收集方法

•总结
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收集顾客信息的方法：

1、经验预测

2、行业渠道

3、媒体收集

4、抽样调查

•教学目的

•了解顾客
的重要性

•分析你的
顾客

•分析信息

•收集方法

•了解竞争
对手的重要
性

•分析你的
竞争对手

§ 分析信息
§收集方法

•总结
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