
《市场研究与分析》

课程简介：提升市场营销研究与分析能力是中国企业培育和提升的营销能力的根本所
在，不论是在开发新产品，或是订定价格，抑或是要制定“市场营销策略”，均必须对市
场、竞争者及未来趋势深刻的了解，培养对新商机的灵敏嗅觉，正确响应市场需求。
本课程通过案例教学，紧扣企业应用，帮助您领悟竞争情报活动提升企业决策水平的
运作机制，学习企业建立竞争情报系统的方法，掌握商业情报收集的有效方法和实用
技巧，学会在实践中破解竞争对手的行动意图、战胜竞争对手、辅助领导决策的精髓，
分享将竞争情报成功运用于企业的新产品、新业务开发及市场营销活动，以增强企业
核心竞争力的知识和经验。
课程时长：2 天，共计 12 小时
进行方式：实例讲授、集体训练、案例研讨、脑力激荡、情境仿真、角色扮演
培训对象：企业高层领导、负有团队领导责任的营销管理者、营销策划人员
课程收益：

1、学习营销研究与分析策略制定的系统思路和决策方法
2、学习市场情报的获取、解读、研究、判断与分析
3、学习将市场情报分析结果运用在市场营销战略与战术组合 4P 或 4C 上 
4、适应企业的发展阶段之不同需求，搜集有效情报，通过分析制定发展战略 
5、通过学习掌握市场新趋势的有效方法，为企管人员提供拟定决策的依据 

课程大纲：
一:市场营销研究&分析概论

1、市场营销研究与分析的定义与分类
2、实战营销中的悖论与陷阱
3、市场营销研究的重要性

二:市场研究&营销分析的流程
1、市场研究&营销
2、分析技术路线图
3、如何将企业的营销问题转变成具体的研究问题与分析假设
4、研究&分析方案设计数据流程
5、如何撰写研究分析报告
案例分析：科大讯飞的市场分析

三:情报的价值与效用、分析、判别与解读
1、情报的效用和种类
2、重要市场情报变量说明
3、情报分析基本模式
4、情报判别如何用在营销 4P 
案例分析：客户忠诚度降低对于企业的影响

四:情报搜集与策略研究
1、竞争情报搜集与获取方法
2、如何利用情报搜集解决企业问题
3、新商机的寻找 
4、市场需求面与供给面分析
5、客户面的 5W1H
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6、竞争情报分析与高效决策
7、如何利用情报作趋势分析
8、情报市场的一手资料与二手资料
案例研讨：见微知著的市场判断

五:竞争情报与企业市场营销
1、市场营销经理的竞争情报策略
2、竞争对手识别与竞争盲点分析
3、竞争对手信息处理与分析技术
4、如何应用竞争情报做好销售管理、客户管理
案例分析：国网信息科技竞争格局分析

六:情报与决策需求的关系
1、决策流程分析 
2、情报在决策程序中扮演的角色
3、职位与情报需求的关系
4、竞争情报与企业竞争战略
5、不同产品生命周期对情报的需求分析
案例分析：竞争五力分析

七:定性市场研究（设计、运做、适用范围、结果分析）
1、小组座谈
2、德尔费法
3、头脑风暴
4、深度访谈
5、经验调查
6、投射技术
7、案例分析
案例分析：华为的客户与商机分析

八:数据处理与分析
1、数据的清理、编码与录入
2、初步统计分析

九:市场分析技术
1、一般分析方法
2、联合分析法
3、交叉分析法
4、聚类分析
5、判别分析
6、多维变量分析
7、因子分析
8、对应分析
9、回归分析
10、假设检验
11、如何做研究分析图表

    案例研讨：市场客户特征分析
十:市场预测

 1、定性市场预测
 2、定量市场预测
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 3、动态型市场预测
 4、静态型市场预测
 案例研讨：波士顿矩阵分析

十一:市场研究与营销分析方法--单项研究
 1、宏观研究（包括行业分析）
 2、竞争研究
 3、消费者研究
 4、价格研究
 5、品牌研究
 6、产品研究
 7、渠道研究
 8、广告研究
 9、产品生命周期研究
 10、产品定位研究
 11、新产品测试
 案例分析：SWOT 分析

十二:市场研究与营销分析方法—综合研究
 1、新产品上市可行性研究与上市营销计划
 2、营销诊断
 3、专项营销策划
 案例分析：市场细分的关键作用

十三:如何撰写市场研究与营销分析报告
 1、报告的格式
 2、报告的主要内容
 3、报告的注意点
 案例分析：麦肯锡的市场研究分析报告

十四:总结、提问与答疑
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