
工业品市场调研与情报收集

【课程背景】

在竞争激烈的大客户市场营销中，谁能先人一步，快人一步，谁就能斩获先机；在情报为王的大背
景情况下，谁了解客户与竞争对手的真实状况与意图，谁就能在激烈市场竞争中脱颖而出。

一条有价值的情报信息，能让你不得不重新评估这个大客户；

一条有价值的情报信息，即能左右项目进程，又可能是项目转折点；

一条有价值的情报信息，能让你的竞争对手死得糊里又糊涂；

一条有价值的情报信息，能让你在谈判中扭转乾坤，劈星斩月，毫无顾忌；

在现实中，情报需求无处不在。而随着企业竞争越来越激烈，以往根据经验来判断和决策越显的不
足，情报的作用越显凸现。

【授课时长】

1天（6小时）

【课程收益】

1. 使学员学习并掌握市场调研的理论和方法；

2. 使学员能够运用市场调查方法分析和解决市场营销领域的问题；

3. 使学员提高分析市场现象、研究营销问题和科学决策筹划的能力。

4. 使学员学习并掌握大客户情报收集的方法和实际操作；

5. 所有案例和经验都是讲师实战归纳总结后的精华，适用于工作中将大大提高大客户推广的核心
竞争力；

6. 见微知著，细节决定成败。培养销售人员敏锐的观察力和洞察力：如何留意细节，把握商机，
在细节处做文章打败同一水平下的对手！

【授课对象】

工业自动化、电气自动化、仪器仪表、电子电器、工程机械、机械制造、建筑工程、工业原材料、
化工涂料、汽车客车、中央空调、暖通设备、电梯、钢铁、环保科技、IT设备、新能源、高新技术
等行业销售管理人员、市场管理人员、资深销售人员。



【课程特色】

讲授互动、小组研讨、案例分享、视频情景、课堂练习、规律总结、难点答疑。

【课程大纲】

第一单元  市场调研与情报收集概述     
1. 工业品市场调研的定义、原则及类型
2. 工业品市场调研三大重要意义
3. 情报信息对于大客户营销的重要性与价值
4. 情报收集的主要对象与范围
◇案例分享：一次失败的大客户营销
◇案例分享：王进喜照片泄密
第二单元  如何建立你的内线？
◇视频观摩：白老板酒桌上套信息
1. 武销售员与文销售员（关系型与技术型）
2. 客户关系 8个生命周期
3. 线人——从认识到发展
◇案例分享：胖嫂的故事
①信息调查的重要性
② 发展初级线人要点
③ 发展二级线人要点
④ 发展教练/向导要点
4. 发展线人注意事项：常见的 6个问题
◇ 思考：如何避免被教练/向导误导利用？
第三单元  工业品市场调研内容    
1. 宏观环境的调查
2. 竞争状况调查 
① 宏观竞争状况
② 主要竞争对手
② 潜在竞争对手和替代品
◇小组讨论：请结合 SWOT分析，谈谈我们与主要竞争对手的差异化（优劣势）？如何做好服务
差异化？
◇工具表格：竞争对手调查表
3. 客户调查
①客户基本情况
②客户综合情况
②客户满意度
◇工具表格：客户基本情况调查表
4. 特定产品调查
5. 产品交易场所
◇工具表格：产品交易市场调查问卷
◇案例分享：连续 5 年参加国际性展会，但没出现在公司展位上，我去干嘛了？
◇工具表格：工业品市场调研模型



第四单元  工业品市场调研方法   
1. 二手资料调研法
2. 实地调研法
3. 深度访谈
4. 焦点小组访谈
5. 各种特殊调研法
6. 市场调研的程序与步骤
7. 访谈提纲的设计与提问技巧
◇案例分享：M0—6700 包缝机性能改进深度访谈
第五单元  大客户情报收集的内容与范围
1. 客户背景资料 7 要点
2. 采购业务资料 5 要点
3. 竞争对手资料 4 要点
4. 客户个人资料 10 要点
◇案例分享：密密麻麻的小本子
◇工具表格：大客户/大项目销售八个阶段 10 份表格，每个阶段侧重点不一样，所收集内容又有差
别。
第六单元   大客户情报收集方法与技巧   
1. 常用的 8 类市场信息
2. 市场信息来源的 4个途径 
3. 如何收集市场信息？
①经销商与客户及竞争对手信息收集
◇小组讨论：我们会接触客户不同部门和层面的人员，他们会给我们提供哪方面信息？
②如何收集二手信息
4. 信息的整理、反馈与利用
5. 信息推理的 4 种方法
◇视频讨论：从竞争到合作
◇工具：管理信息系统
第七单元  调研报告的撰写   
1. 理解读者的重要性
2. 书面报告的标准格式
3. 调研报告撰写的 8个技巧
4. 图形说明的运用
◇样本展示：工程机械产品市场营销调查报告




