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内容概要

　　本书是《市场调查与预测：原理、实务、案例、实训》的配套教材，其内容包括“自测题库”、
“课业范例”和“参考答案与提示”。

　　　本教材由山西金融职业学院市场营销专业“市场调查与预测”省级精品课程教学团队教师共同
编写完成。
杜明汉担任主编，刘巧兰和郝春霞担任副主编。
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章节摘录

　　（1）不同年龄段的消费习惯不同。
对于中老年人来说，使用习惯是很难改变的，特别是对于一种使用了十几年甚至几十年的产品，老品
牌早已根深蒂固，要想让他们接受新事物恐怕很难。
　　（2）中外品牌价格有差距。
尽管高露洁等品牌在近几年产品线延伸到了各消费层，但相对于国产品牌来说，价格还是高了些许。
对于一般的消费者来说，使用国产牙膏已经可以满足基本的清洁需求，也算得上是&ldquo;价廉物
美&rdquo;了。
消费区域特征分析（1）一线品牌覆盖全国各地。
高露洁、佳洁士在全国各地都占据了主要的市场地位。
　　（2）二线品牌具有明显的区域特征。
从上表来看，冷酸灵、两面针在成都优势尤为明显；黑人、黑妹在广州表现突出；中华在上海地区一
枝独秀，渗透率甚至高于佳洁士。
　　（三）主要品牌竞争手段分析　　1.高露洁：高露洁一直占据着牙膏高端市场。
近年来，由于人们生活水平的提高和消费习惯的改变，消费者对品牌的偏好程度加强，对价格的敏感
程度下降，高露洁更是牢牢地占领了牙膏市场份额第一的位置。
通过与中国牙防协会等医疗机构的合作，以及广告中身着白大褂的&ldquo;牙医&rdquo;对消费者的谆
谆诱导，高露洁在中国消费者心目中树立起了&ldquo;牙科专家&rdquo;的品牌形象。
　　2.佳洁士：佳洁士比高露洁晚进入中国市场三年，一直处于步步落后的境地，近几年来，佳洁士
和高露洁在中国的营销战更是到了白热化的状态。
虽然和高露洁一样，佳洁士也是定位在了高端市场，但是与高露洁的专业形象不同的是，佳洁士将营
销目标瞄准儿童，广告上频繁出现的是一张张儿童&ldquo;没有蛀牙&rdquo;的笑脸。
通过在儿童心目中树立的良好品牌形象，来影响父母选择牙膏品牌。
宝洁公司还想让少年儿童在&ldquo;佳洁士&rdquo;的产品和广告中成长，形成对佳洁士的品牌忠诚和
消费习惯，培养潜在的市场。
　　3.中华：1994年，欧洲日化用品巨头联合利华公司和上海牙膏厂采取&ldquo;商标使用许可&rdquo;
的合作方式，租赁了&ldquo;中华&rdquo;的商标使用权。
联合利华很看重&ldquo;中华&rdquo;的品牌知名度和在中老年人群中的影响力。
2001年5月，联合利华更换了中华牙膏的标识，并推出了各种不同口味的中华牙膏，使之消费群体向年
轻化拓展。
　　4.冷酸灵：冷酸灵是重庆市著名的牙膏品牌，它能在竞争激烈的市场中生存下来，当初的产品定
位和广告宣传功不可没。
冷酸灵的广告主题在很长时间里一直集中在向受众表达，冷酸灵能解除牙齿遇到冷热酸甜后所遭受的
痛苦，这使得冷酸灵品牌被牢固定位于药物牙膏上，并成为这方面的第一品牌。
20世纪90年代中期以后，在高露洁、佳洁士等品牌的大举进攻下，冷酸灵仍然坚持了已有的正确主题
与定位，提炼出了一句带给受众直接利益的口号：&ldquo;想吃就吃，冷酸灵牙膏&rdquo;，进一步强
化了产品的诉求点，从而守住了自己的市场份额。
但可惜的是，其后来&ldquo;坚忍不拔，冷酸灵&rdquo;的口号，以及&ldquo;大象篇&rdquo;、&ldquo;
立起篇&rdquo;等广告策略的失败，让冷酸灵牙膏痛失了不少市场份额。
 　　&hellip;&hellip;
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