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本章学习目标

u了解管理决策问题和市场调研问题的含义与关系；

u掌握定义市场调研问题的程序；

u理解研究假设的含义与构建方法；

u掌握市场调研方案的框架；

u了解市场调研计划书的内容与撰写原则。
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定义调研问题的重要性 

定义调研问题的重要性怎样强调都不过分。

问题的定义包括对整个问题的叙述以及确定研

究问题的具体组成部分。 
  
           



 

调研问题的两个层面

管理决策问题：管理决策问题：是决策者需要做什么的问题，它关心

决策者可以采取什么行动，以行动为导向。

营销研究问题：营销研究问题：是为了回答管理决策问题，企业需要

什么信息以及如何获得有效信息的问题，它关心回

答管理决策问题的信息依据以及获取途径，以信息

为导向。 



 

管理决策问题和营销研究问题的示例 

管理决策问题管理决策问题 营销研究问题营销研究问题

是否应该引进新产品？ 针对提议的新产品确定消费者偏好和购买倾向

如何夺回市场份额？
①调整现有产品；       ②推出新产品；
③改变现有产品组合；④细分标准

是否应改变广告活动？ 确定现有广告效果

这种品牌的价格是否应该
提高？

①确定需求的价格弹性；
②确定在不同水平上价格变化对销售额和利润的影响

如何应对竞争对手的率先
降价？

①按竞争对手降价的程度降价；
②维持现有价格但增加广告投入；
③稍许降价，适当增加广告投入；
④不降价的同时推出低价品牌。



 

定义营销研究问题的程序 

问题的现象或症状

宽泛陈述

具体组成部分

营销研究问题

精炼形成的研究问题

研究假设

客观/理论
框架 分析模型

相
关
工
作

同决策者讨论 历史信息与预测

环
境
背
景

专家访谈 资源、目标、约束

二手数据分析 消费者行为与营销水平

定性研究 政治、经济等宏观因素



 

相关工作

u 同决策者讨论的根本任务是深化调研人员对营销研究问题根源的了解和认识。

u 对行业专家、专门问题的研究者进行访谈可以使调研人员对营销研究问题有
完全不同的新视角，专家访谈也可能修正决策者或研究人员的某些观点。

u 收集分析二手数据是定义研究问题的一个前提性步骤，只有二手数据无法解
决手头的问题，或获取二手数据的成本高于收集原始数据时，才考虑收集第
一手资料。

u 在某些营销研究问题上，影响调研问题的因素较为隐蔽调研人员可能还需要
使用定性研究方法。



 

环境背景 

任何企业的活动都无法脱离环境因素的影响。

例：以“甲饭店的顾客满意度下降，如何提高？”为例，可能是饭店流失
了很好的厨师导致菜肴质量不能满足需求，这就是资源问题，而这一

现状可能又促使饭店的进行重新定位，从而改变原有的价值主张。我

们同样可以从消费者行为的角度来认识这个问题，消费者的重复消费

导致边际效用递减，竞争对手的竞争措施等都可以导致“甲饭店的顾
客满意度下降”，饭店营销水平不能适应形势需要，未能做到不断创
新也可能导致顾客满意度下降。经济环境的改善会不断提高人们的生

活水平，人们对饮食会出现多样化、多层次需要，饭店对此变化的敏

感性不够同样会导致顾客满意度下降。













  市场供给研究 

    市场供给是指一定时期和一定市场范围内可投放市场出售的
商品总量

又称市场可供量或市场供给潜力或商品资源。
    1．市场供应量的测定。
   市场供应量可从全部商品、某类商品、某种商品三种口径进

行测定。
市场总供给通常是指一定时期内一个国家或地区的全社会可供消

费和资本
累的货物和服务的总和，是由货物和服务的国内总供给量、进口

量两部分构
成的价值量或实物量。



 图  市场供给研究框架 
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市场销售潜力研究

    市场销售潜力是指企业的某个产品品牌或某类商品在一
定时间范围内能够获得的可能的销售额。在市场需求潜力既
定的条件下，企业的市场销售潜力取决于市场占有率的高
低，即：
       市场销售潜力=市场需求潜力×市场占有率
    1．市场需求潜力测定
    应根据产品的性质、使用或购买对象，产品行销的区域
范围选择合适的测定方法。测定的方法主要有统计预测分
析、文案调研、抽样推析和数学模型等。



     2．市场占有率的确定
    市场占有率是企业生产经营的产品在整个市场占有的份
额。

①老产品市场占有率的确定: 可根据历史数据进行趋势分析和

预测，亦可采用抽样调查进行定量研究。

②新产品市场占有率的确定: 可根据新产品的性质、质量、功

能；生产规模和行销范围的规划、市场竞争程度、市场营销努力等

因素采用定性研究、专家判断、主观概率等方法进行合理的界定。

    3．市场销售潜力的确定与评估

     市场销售潜力=市场需求潜力×市场占有率

     市场销售潜力评估的内容: 

    



 图 市场销售潜力研究框架 
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市场营销策略研究
    市场营销策略的制定应以市场需求潜力和销售潜力为

导向，以正确制定营销目标和营销策略。

                         市场营销策略研究框架 
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消费者市场研究 
    消费者市场研究是指在研究市场环境、人口特征、生活方式、经济水平等

基本特征的基础上，运用各种市场调研技术和方法，对消费群体的认知、态度、

动机、选择、决策、购买、使用等阶段实现自身愿望和需要进行深入的系统的研

究，为企业测定市场潜力、界定市场目标、制订产品研发、生产、营销策略提供

完整的消费者市场研究成果。 调究的主要内容如下：

   （1）消费者数量分布。

   （2）消费者的基本特征。

   （3）消费能力与水平。 

   （4）消费者的购买动机。

   （5）消费者的购买行为。

   （6）消费者的满意度。。  
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