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快消品 
案例描述 

 

当今世界，快速发展的消费品市场一直以来都非常具有活力。市场上到处都是大大

小小的公司在争夺消费者的即时关注。您和您的团队已被任命为其中一家公司的最

高管理人员。它的产品是软饮料和果汁，其精致的口味和功能类型可以满足广大客

户群的各类需求。 

您的职责主要在市场营销领域，姊妹公司负责生产。 然而由于营销决策（例如有关

产品功能的决策）驱动生产和生产成本，因此生产厂家会向您的公司开具票据，以

收取适当的费用。 

您的公司要负责运营成熟市场和新兴市场。 成熟市场的需求已经达到了令人鼓舞的

水平，但增长率可能会趋于疲软。 目前，新兴市场的需求明显落后于成熟市场，但

估计未来几年需求增长将大大提高. 
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细分市场

根据消费者心理，成熟市场和新兴市场有四个细分人群：简约型，体验型，享乐型和思想型。 尽管两个地

区的细分市场名称相同，但它们在各个市场的偏好还是有所不同的。 

简约型的人群可能更喜欢基本产品，而体验型则追求附加的口味。 思想型消费者受到理想情况的激励，因

此非常喜欢健康以及环境友好型的产品。另一方面，享乐主义消费者并不那么在乎健康要求 

 

 

产品特性和设计

产品特性取决于细分市场的需求，作为管理层应对此认真分析。 所有细分受众都倾向于选择更多产品特

性，并且每个特性对于不同的细分受众都有从高到低的重要性。 此外，成熟市场和新兴市场在同一细分受

众中也存在一些差异。 

各细分市场对软饮料和果汁的需求差异不大。 人们对软饮料的需求通常较高，对果汁的需求较小，但它在

增长。 
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营销传播

在特定的客户群中推广产品，会为产品创造必要的吸引力。 广告在成熟市场中可能比在新兴市场中扮演了

更重要的角色。产品在销售渠道中也应有所布局。管理层根据渠道投资预算来决定如何推动渠道建设。 

渠道投资包括对渠道的个人销售工作以及一切可以增强产品渠道地位的活动。这些措施可以是：比如，向

渠道商店提供店内广告材料，为渠道人员安排销售竞赛，为优秀销售人员提供丰厚的奖励。 

渠道投资的效率可能非常相似，但会稍微偏向冲动类渠道。 这些渠道的市场份额通常在各个细分市场之间

有所不同。 例如，冲动类渠道通常是体验型消费者的首选。 

 

 

研发投资

在快速发展的消费品行业中，研发是成功的重要因素。研发产生的知识和经验有助于降低生产成本。此

外，它还可以推出高品质独特口味的产品，以及更广泛的新品类。研发具有长期效果。产品种类和产品质

量中的技术水平，主要仰赖前几年的研发投资。技术水平低下会导致成本升高，降低产品利润，从而导致

不良的盈利能力。竞争力的提升需要时间，因为今年的研发投资将在明年及以后的成本和利润中体现。 

快消品的消费者会不断要求生产者升级到新的口味、尺寸、产品形式、标签、特性等。 

这使得生产者需要推出越来越精益的生产流程，不仅要保证质量，还要控制成本。 

 




