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章节摘录

版权页：   插图：   （二）营销情报系统 营销情报系统是向市场营销决策部门提供外部环境发展变化
的情报信息，它与内部报告系统的区别在于：它主要提供外部环境的变化信息，帮助营销管理者了解
市场动态，发现市场机会和风险，而内部报告系统主要提供本企业的财务、库存和销售信息，帮助营
销管理者评估企业绩效，发现生产经营问题。
 企业可以从多种渠道获得外部营销环境的情报信息。
营销管理者可以通过阅读报干0、杂志或与顾客、供应商、分销商、政府要员、外部服务公司（如物
流公司、广告公司等）员工交谈收集情报；企业可以成立专门的营销情报信息中心，安排专人从媒体
及其他多种渠道收集营销情报，定期制作成新闻简报送营销管理者，帮助营销管理者评估情报信息；
企业可以鼓励处在市场最前沿的销售人员兼做营销信息观察、收集、整理和归纳工作，也可以利益共
享的形式鼓励分销商、零售商和其他中间商向企业传递营销情报；企业还可以通过商业运作的方式向
专门的情报信息机构购买市场信息。
 在众多的营销情报中，关于竞争者的情报信息无疑是最重要的。
企业可以通过多种方法收集竞争者的情报信息。
公开的媒体报道、竞争者的年度报告、内部出版物、新闻广告片、网站等是获取竞争者情报信息的来
源；参观公开的商场、参加贸易展销会、出席竞争者的股东大会等也是获取竞争者情报信息的途径；
企业还可以通过与竞争者的雇员（如财务人员、工程师、销售人员）、合作伙伴（如供应商、分销商
、运输代理公司）、主要顾客交谈获得重要的情报信息，甚至可以通过购买和分析竞争者的产品获得
情报信息。
 （三）营销调研系统 营销调研系统是根据企业所面临的特定的营销问题或营销环境，系统地设计、
收集、分析和提出数据资料及研究结果，为特定的营销决策提供依据。
营销调研系统与营销情报系统最本质的区别在于：它的针对性很强，是为解决特定问题而从事信息的
收集、整理和分析。
企业在营销决策过程中，经常需要对某个特定问题或机会进行重点研究，如开发新产品前，需要了解
消费者的产品偏好，预测市场潜力和市场份额，评估定价、分销、促销行为的效果等，对这些具体问
题的研究，营销情报系统将无法提供所需要的细节方面的信息，营销管理者需要有针对性的数据资料
和研究结果。
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