
超市消费调查报告(优质5篇)
报告在传达信息、分析问题和提出建议方面发挥着重要作用。
写报告的时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？这
里我整理了一些优秀的报告范文，希望对大家有所帮助，下
面我们就来了解一下吧。

超市消费调查报告篇一

营销人员首先要有市场观念，假如企业要获得最大利润，就
要猜测和满足消费者的需求。因此，市场分析的内容首先就
是要研究消费者，要了解消费者的需求和欲望，并以此作为
制定企业计划的基础。

通过科学地调查和分析消费者的行为，很多企业获得了巨大
的成功。比如，宝洁公司曾首家开发出商标为“帮宝适”的
一次性尿布，这种尿布非常方便，轻易使用并且节省时间，
但是当这些显而易见的好处在早期的广告和促销活动中被大
力渲染的时候，产品的销售却一片苍白。后来，宝洁通过科
学的调查研究，洞察问题所在，得知母亲更加关心婴儿的利
益，其次才是自己的利益。这一研究使营销策略发生重大转
变，新的广告强调“帮宝适”可以保持婴儿更加干爽，更加
舒适快乐，由此产品的销量直线上升。

从我国的营销实践来看，在消费者研究方面做的很不够，有
些研究只是请广告公司进行一些市场调查。这些调查至多只
是一些数据的统计分析，而较少从消费者行为的角度真正研
究消费者。反观许多跨国公司，却相当注重消费者研究，美
国企业对消费者行为的研究始于1950年，如今许多美国企业
不仅在内部设立消费者研究部门，而且还与各大高校合作共
同进行研究，从宝洁到沃尔玛，莫不如此。



超市消费调查报告篇二

由于产品特点的不同导致消费者在购买不同产品时消费行为
会有很大的不同。从关注度来考虑。当产品关注度低时，消
费者平时不会过多关心产品的信息或行业的动态，对于产品
知识和品牌认知都不多，一般情况下，平时很难区分不同品
牌之间的差别。消费者在有购买需求时，其购买决策需要协
助做出，或直接是随意购买。对此类产品而言，对消费者进
行广告传播的效率会比较低，即使平时做了很多的广告、公
关等沟通工作，也很难引起消费者的注意。

当产品关注度高时，消费者一般会主动了解产品或行业的信
息，同时也会受周围亲戚、同事、朋友的影响，形成传播
的“马太效应”。因此，在消费者有购买需求时，对于产品
和品牌已经有了一定的了解，在终端更多的行为是寻找和验
证。对于这一类产品，企业可以通过高空媒体、新闻事件等
形式完成企业信息传达或消费者教育的目的。

从参与度来考虑。当产品属于参与度比较低的情况下，消费
者决策的过程一般比较简单，不会通过搜集更多信息、比较、
咨询手段辅助决策，因此，决策的过程比较短。对于这类产
品，影响消费者决策行为的主要因素主要是购买的便利性、
促销、价格、终端陈列等因素。

对于参与度比较高的产品，消费者则表现出理性的一面。一
般购买这类产品需要具备比较多的产品知识和投入比较多的
金钱，因此，消费者在做出购买决定之前，肯定会通过各种
手段搜集大量的信息资料，甚至会邀请周边人员共同参与决
策。比如，消费者在购买家具产品，要了解很多关于家具款
式、材料、质量、环保等信息，有时候还要征询父母、朋友
的意见，一件产品要逛好几遍、看好几次才会做出购买决定。
对于这类产品，影响消费者决策行为的主要因素是老客户的
口碑传播、现场导购员的沟通推荐、对售后承诺的信任程度
等因素。



超市消费调查报告篇三

8月31日消息，京东联手易观发布《中国网上超市购消费者行
为专题研究报告(2016)》，首次基于京东大数据，从用户画
像、购买行为、支付行为、品牌偏好等维度进行分析，剖析
中国网上超市的生态与消费新动向。

报告显示，随着消费升级浪潮和中产阶级的崛起，中国网上
超市中非生活必须品销售增速超过必需品，居民消费开始向
享受型消费升级。这其中以80后、90后为主的人群成为网络
超市购的主要人群。消费者在网上超市消费中更注重品质、
理性选购。

89、90后用户占比超70%

高收入、理性消费人群构成网上超市新族群，80、90后人群
占比超过70%;70%以上的用户为高学历人群，白领、金融工作
者、医务人群用户占比超过85%。网上超市用户中，女性占
比70%。

非生活必须品销售增速超必需品类

随着新兴中产阶级的兴起，消费结构从生存型消费向享受型、
发展型消费转变，非生活必需品类的销售增速超过必需品类。
体验型消费和个性化消费特征更加明显。

在线支付购买用户占77.4%

移动电商创造了更高的便利性和更好的用户体验，消费者从
选购、支付到收货的流程越来越便利。在线支付成为多数用
户的支付习惯，通过在线支付购买的`用户占77.4%。其
中“白条”等消费信贷业务增长迅速，越来越多的用户开始
花明天的钱。



网络超市订单高峰产生在“下班前”和“睡前”阶段，11点
和17点和23点皆为高点，10点-11点是进口零食和面膜护肤产
品的单量高峰，白领们利用这段时间“逛超市”，提高自己
的生活质量。

随着中国网络超市“品质化”、“个性化”、“大包
装”、“体验化”、“社交化”的五大趋势，线上商超与线
下超市在品类分布、商品构成、消费习惯等方面出现明显差
异，移动化的普及，新生代消费者习惯的养成，新兴中产阶
级的崛起，都将导致快消品消费倾向从生活必需品向享受型、
发展型消费转变。

超市消费调查报告篇四

昨日，京东联手易观发布了《中国网上超市购消费者行为专
题研究报告》，报告显示：随着消费升级浪潮和中产阶级的
崛起，中国网上超市当中非生活必需品销售增速超过必需品，
居民消费开始向享受型消费升级。而南京的妈妈们最爱在网
上超市购买的就是婴儿奶粉、大米和食用油。

谁在买?80后、90后新世代用户撑起网上超市

新世代、高收入、理性消费人群构成了网上超市新族群，也
成为中国经济社会中一股不可忽视的力量。这一人群主要来自
“80后”和“90后”，“理性”“关注品质”“富裕”“新
中产”是他们的主要标签。90后、80后占比超过70%;70%以上
的用户为高学历人群，白领、金融工作者、医务人员、公务
员、教师等用户占比超过85%。网上超市用户中，女性占
比70%。

各年龄层用户在网上超市的购物行为“个性化”趋势明
显。80后买走了50%以上的母婴用品，90后更愿意为个护化妆
品买单，70后购买集中于食品饮料，啤酒、面膜、牛奶、红
酒、巧克力、零食位列搜索榜前列。随着人均gdp平稳增长，



人们越来越投入享受型消费，为生活增添情趣与格调。

在线支付成为习惯，大家愿意先花明天的钱

移动电商创造了更高的便利性和更好的用户体验，消费者从
选购、支付到收货的流程越来越快捷便利，上班时下单，下
班回家即可享用，让用户对网上超市的依赖越来越强。

在线支付成为多数用户的`支付习惯，通过在线支付购买的用
户占77.4%。其中，“白条”等消费信贷业务增长迅速，越来
越多的用户开始花明天的钱。以白条为例，网上超市消费信
贷用户中，男性占比比女性高出20%以上，其中80后男性更为
显著。80后占消费信贷用户的50%以上，是90后、70后用户的
三倍。每10个订单中，就有一个80后男士在购买食品饮料或
个护化妆品。购买酒类、食品饮料、个护化妆品类的消费者
更多使用白条支付。

网络超市订单高峰产生在“下班前”和“睡前”时段，11点、
17点、23点皆为高点;10点-11点是进口零食和面膜护肤产品
的单量高峰，白领们利用这段时间“逛超市”，提高自己的
生活质量。

南京用户爱买奶粉、米和油

数据显示，江苏用户爱买酒。白酒品类中，江苏品牌洋河最
受南京人欢迎。南京网上超市购物呈现明显的家庭特征。婴
儿湿巾、洗洁精、卫生纸、大米等家庭快消品的销量高。南
京用户在婴儿奶粉、乳制品上花费了最多的钱，大米、食用
油的金额排名也处在高位。

中国网上超市将呈品质化、个性化等五大趋势

昨日京东超市方面表示，力争在不到三年的时间成为含线上、
线下中国商超领域销售额第一、市场份额第一和消费者满意



度第一。京东超市负责人、京东商城消费品事业部总裁冯轶
透露，京东超市今年将完成品牌、品质和体验的三重升级，
全面向品牌商开放京东的大数据、物流和营销能力，并将与1
号店、沃尔玛和永辉等战略合作伙伴一起打造联动线上线下
的快消品零售生态体系。

冯轶称京东超市成立以来，已经引入了包括帮宝适、海飞丝、
玉兰油、舒肤佳、吉列、潘婷、沙宣、好奇等上千个知名品
牌。目前，京东超市已经成为了中国奶粉、尿裤线上线下最
大零售商、进口牛奶线上线下最大零售商、白酒线上线下最
大零售商。

“在京东超市上，非生活必需品销售增速超过必需品，这说
明消费者开始向享受型消费升级。”

针对这些用户的消费行为和趋势研究，冯轶表示在未来一段
时间，中国的网络超市将呈现“品质化”“个性化”“大包
装”“体验化”“社交化”等五大趋势，与线下超市无论在
品类、品牌、消费者分层以及购物方式上都将出现明显的区
隔和差异。

更多

超市消费调查报告篇五

行为研究，是市场调研中最普通，最经常实施的一项研究。
是指对消费者为获取、使用、处理消费物品所采用的各种行
动以及事先决定这些行动的决策过程的定量研究和定性研究。
该项研究除了可以了解消费者是如何获取产品与服务，还可
以了解消费者是如何消费产品，以及产品在用完或消费之后
是如何被置的。因此，它是营销决策的基础，与企业市场的
营销活动密不可分，对消费者行为研究，对于提高营销决策
水平，增强营销策略的有效性方面有着很重要意义。



消费者行为的研究构成营销决策的基础，它与企业市场的营
销活动是密不可分的，它对于提高营销决策水平，增强营销
策略的有效性方面有着很重要意义。

1.品牌形象及品牌管理

消费者行为研究，在了解各品牌的知名度、购买率等各项指
标，了解各品牌在消费者心目的形象和评价，以及产品类别
形象和品牌使用者形象等的基础上，制定出品牌的发展策略。

2.品牌定位

了解品牌在目标消费者心目中的地位，了解其产品是否被消
费者所接受，才能发展有效的营销策略。

3.市场细分

制定大多数营销策略的基础，企业细分市场的目的，就是为
了找到适合自己进入的目标市场，并根据市场的需求特点，
制定有针对性的营销方案，使目标市场的消费者某种独特的
需要得到更充分的满足。

4.产品开发

了解消费者的需求与欲望，了解消费者对各种产品属性的评
价，企业可以据此开发新产品。可以说，消费者行为研究即
使新产品构思的重要来源，也是检验新产品各方面因素，如
产品性能、包装、口味、颜色、规格等能否被接受和应在哪
些方面进一步完善的重要途径。

5.产品定价

产品定位如果与消费者的承受能力或与消费者对产品价值的
认同脱节，再好的产品也难以打开市场。



6.分销渠道的选择

消费者喜欢到哪些地方，以及如何购买到产品，也可以通过
对消费者的研究了解到。

7.广告和促销策略的规定

对消费者行为的透彻了解，是制定广告和促销策略的基础。
通过消费者行为研究，可以了解他们获得信息的途径、了解
他们对广告促销行为的态度及评价，以及广告促销行为对他
们消费行为的影响等，从而制定出合理、有效的广告促销策
略。

消费者研究意义：

市场营销的实质是提供满足消费者需求的产品或服务，而在
市场竞争环境下，可供消费者选择的产品或服务是多种多样
的，这就需要经营者在进行市场营销的过程中能够尽可能的
了解和满足消费者的购物心理，让产品或服务销售的更顺利。

消费者研究首先是研究消费者构面行为（包括产品信息的了
解途径，主要的获取方法、关键性的影响因素、习惯的使用
方式等），其次是研究消费者的消费态度，即消费者对某一
产品服务所持有的一种比较稳定的赞同或不赞同的内在心理
状态等等。以上就是我们做的关于消费者行为研究的调查，
希望对大家能够有所帮助。


