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营销增长篇

做好市场洞察，让企业掌握“先见之明”
抓住战略机会窗
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分享嘉宾： 孟庆祥

市场洞察是企业智力工作里最复杂的环节，一切的业务开展都起源于洞察，可以说洞
察是无处不在的。

那么企业如何提升洞察能力？

有句话说：“赚钱就是找到赚钱的方法，不断地重复”。像华为原来只做电信的终端
机，再持续开拓了其他产品，这就是不断拓宽赛道的过程。这时员工招进去，不管什
么岗位，只要按照已有的方法重复去做就可以持续创造价值，这是所有行业和所有企
业的一个基础法则。这个法则说明了在开拓赛道时期和市场变化时期，洞察是非常重
要的。

德鲁克曾经说过：客户原本是不存在的，是企业和企业家通过对市场与客户需求的洞
察做出产品和服务，从而创造了客户和市场。因为企业不断努力地做出满足客户需求
的产品和服务，再卖给客户，形成了社会经济运行的基础法则。

管理靠流程，业务靠洞察。市场洞察是“决策之前的侦察兵”，目的是“了解更多，
打的更准”。市场洞察力决定了企业的战略思考深度，只有清晰的洞察，才能更好地
进行客户细分、选择目标客户，做好产品定位和市场营销



洞察和企业的经营就像两个有交集的关系圆圈，没有好的洞察，也能够蒙对，但在好洞察的基础上行动，命中率
就更高。

关于洞察有一个很直观的例子⸺王永庆卖大米的故事。王永庆是曾经的台湾首富，最开始是卖大米。卖大米它
是一个坐商，是一个等客来的生意。那等客来的生意怎么才能做得好呢？16岁的王永庆展现了超强的洞察能力
⸺给卖米增加了服务。不仅挨家挨户上门推销自己的大米，而且还免费给居民掏陈米、洗米缸，买主得到了实
惠，回头客也越来越多。王永庆所展现的生意头脑，从某种角度来说就是能洞察需求和商机。

数据库领域的领军企业Oracle的崛起也是源于一次好的洞察。当时的创始人看了IBM的一篇论关系型数据库的论
文，意识到数据库软件未来的巨大潜力，开始构建可商用的关系型数据库管理系统；创业过程经历了千难万险，
但就是这个机缘促成了Oracle公司成立并且发展壮大。

所以说洞察是商业决策的起点。那么对于企业来说，要做哪些洞察？

举一个现在比较火的新能源汽车行业，假设你要进入电动汽车这个行业，要做决策，就有一系列的问题需要给出
答案。

首先要判断这是不是一个弯道上车的机会？上车以后，要做那种类型的电动车，是做 SUV 还是小轿车，低配还是
高配，定价如何，纯电、混电还是增程动力要选择哪个？是否要投入自动驾驶，以及销售模式等等。

企业面对任何一个新的机会都有很多的东西需要决策，但未来不可知，处理行动与未知间矛盾的方法就是进行市
场洞察。 
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在所有的洞察里面最重要是理解你所在的行业；
以及理解客户购买商品的逻辑。行业洞察一定要
理解行业的核心竞争能力和关键壁垒要素。在行
业赛道中，产品价格模式是盈利模式的关键。有
产品溢价的行业，像化妆品、香烟、手机等电子
产品；以及高技术含量行业，通过技术投入制造
高门槛和产品溢价，可以采用高定价。无产品溢
价的行业，比如一些容易制造，弱品牌属性产
品，就必须压缩成本。

● 开拓赛道，寻找新的机会。企业通过对客户需求的洞察，开发出产品和服务卖给用户，这是市场经济的基本法
则。很多的企业就是因为洞察到某种商机，冲上去把事情做成了，就是打通一个新赛道。

● 摆脱偷懒的线性规划。很多企业在年度销售增长的规划就是确定明年要增长多少，然后把增长放到每个区域去
这样的管理颗粒度是不够的。因为不同城市的增长机会是不一样的，如果都用线性的方式去制定增长和考核指标
是不科学的。

●  帮助企业做决策和选择。

百思特管理咨询集团 做好市场洞察，让企业掌握“先见之明”，抓住战略机会窗

洞察给企业带来什么？



大部分行业已经沉淀出了经验和方法论。像大规模制造的经验曲线，就是通过同一商品大批量的生产，使得每一
个商品的成本变低。假设生产一架飞机的成本是100万，生产第二架的成本大概是 80 万，生产第四架成本又是前
面的80%，以此类推，生产数量每翻一倍，成本会降到原来百分之八十。

而面对案例比较少的行业，要站在前人的肩膀上，知道已经有哪些方法论、案例和独特之处，充分吸收行业已有
的知识，才能得到比较好的洞察。一旦赛道的价值被确认，竞争对手会蜂拥而至，要想从中胜出，公司的核心竞
争力要匹配行业的关键要素，像华为的研发优势、沙特的低成本油田等；第二是管理好，解决好价值创造、价值
评价和价值分配循环的问题，激发员工的动力；第三是向正确的方法进化。

这里主要介绍一个决策的方法论⸺灰度棒。决策往往是取舍的问题，一般两方争论都有一定的道理，只是各自
道理的比例不同。

比方说华为当年做的智能光伏项目，有人认为它不是主航道，不能创造价值，和公司优势也不太匹配，但是也不
能很绝对的拍板，所以先保留下来让它自己成长。后来华为给智能光伏注意入了新的研发要素，逐渐发展得很壮
大，这种情况就是所谓的灰度决策。

再比如判断一个行业是营销重要还是产品重要时，就需要视行业而定。越是消费者主观判断价值的、产品不具象
的行业，营销越重要。

画出灰度棒后，整个决策在你脑子当中变得非常清晰，然后再随着时间去调整，把它变成一个科学的过程。

在实际操作中，有一些洞察还需要实地和调研，所谓百闻不如一见，在实地中得到的洞察也是最真实和有指导意
义的。
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如何做好市场洞察？

1、 收集广泛而深入的信息；
2、 历史案例，丰富的知识底座相关行业案例积累；
3、 掌握各种方法论。
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