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● 01

 市场调研基础

 



市场调研的重要性

市场调研是企业制定决策的关键环节，它能帮助企业了解市

场需求、竞争态势和消费者行为，从而降低风险，提高决策

效率。



市场调研的定义

了解消费者的需求

和偏好

目标市场分析

评估竞争对手的优

势和劣势

竞争环境研究

洞察消费者的购买

决策过程

消费者行为研
究

 

 



市场调研的类型

定性调研关注消费

者的感受和观点，

定量调研则侧重于

可量化的数据。

定性与定量调
研

探索性调研用于发

现新的问题，验证

性调研则用于验证

已有的假设。

探索性调研与
验证性调研

一次性调研为特定

问题提供答案，持

续性调研则用于监

控市场变化。

一次性调研与
持续性调研

 

 



● 02

 营销策划原理

 



营销策划的重要性

营销策划是企业实现市场目标的核心环节，它能帮助企业明

确市场定位，制定有效的营销策略，提升市场竞争力。



营销策划的类型

优化产品特性，满

足消费者需求

产品策划

制定合理的价格策

略，提升市场份额

价格策划

设计创意推广活动，

提高品牌知名度

推广策划

优化销售渠道，提

升销售效率

渠道策划



营销策划的流程

营销策划的流程包括明确营销目标、分析市场环境、制定营

销策略和执行与控制营销活动。每一步都是实现营销目标的

关键环节。



营销策划的工具

评估企业的优势、劣势、机会和威胁

SWOT分析01

03

根据市场需求，组合不同的营销元素以实现最佳效

果

营销组合策略

02

产品、价格、推广和渠道的组合策略

4P模型



● 03

 市场调研在营销策划中的应
用

 



市场调研在营销策划中的角
色

市场调研是营销策划的基础，它能帮助企业了解市场需求、

分析竞争对手、确定产品定位等，为营销策略提供有力支持。



市场调研的挑战和限制

受限于调查对象的

范围、调查工具的

局限等因素，很难

获取全面、准确的

数据。

数据收集困难

市场调研结果的解

读往往受到研究人

员主观意识的影响，

可能导致结果偏差。

数据解读主观

市场调研需要投入

大量的人力、物力

和财力，对中小企

业来说负担较重。

成本高昂

 

 



市场调研在产品开发中的应
用

产品市场调研主要包括需求分析、竞品分析、用户调研等方

法，通过深入了解市场需求和用户需求，为企业产品开发提

供指导。



产品市场调研的流程

明确调研的目的和

需要解决的问题。

确定调研目标

选择合适的调研方

法、制定调研问卷

等。

设计调研方案

实施调研方案，收

集数据并进行分析。

数据收集与分
析

将调研结果整理成

报告，为产品开发

提供参考。

撰写调研报告



产品市场调研的
案例

以某手机品牌为例，通过
市场调研了解到消费者对
手机性能、外观和价格的
需求，从而开发出更具竞
争力的产品。

 



市场调研在价格策略中的应
用

价格市场调研主要通过了解消费者对产品价格的接受程度、

竞争对手的价格策略等，为企业制定合理的价格策略提供依

据。



价格市场调研的流程

明确调研的目的和

需要解决的问题。

确定调研目标

选择合适的价格调

研方法，如调查问

卷、访谈等。

设计调研方案

实施调研方案，收

集数据并进行分析。

数据收集与分
析

将调研结果整理成

报告，为企业制定

价格策略提供参考。

撰写调研报告



价格市场调研的案例

通过调研了解到消费者在电商平台购买产品时对价

格的敏感度，从而制定更优惠的促销策略。

某电商平台价格调研01

03

 

 

02

调研竞争对手的价格策略，以便调整自身价格定位

和促销活动。

某线下商场价格调研
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