
主持人：非常感谢晓东总的精彩的分享，晓东总也是行业

的老人，应该是有 24 年的工作经历在这个行业里，它虽然不是

一个暴富的行业，就是你在改进和探索的过程中，不知不觉一

笑二十年过去了，我相信刚才晓东总的介绍，也是牵动了他在

CTR20 多年的心血，我们用掌声 再一次的表示感谢！ 

接下来我们是来自中粮营养健康研究院、消费者与市场研

究中心的经理经理卞祺，他带给我们的题目是《产品研发创新

中的传统研究》 

卞祺：各位嘉宾、各位同行下午好，今天下午给大家分享

的是产品研发创新中的传统研究，前面很多分享的嘉宾提到了

很多新技术和一些新的方法，实际上在食品行业里，一些传统

的方法是否给我们物尽其用了，今天给大家分享一些经验和心

得。 

在整体开始之前，先说一说我们是谁？说到中粮，可能大

家都有听说过，但据不权威非官方统计，中国有 5 个人之中有

1 个用过中粮的产品，我们是目前在世界 500 强行业里面目前

是排在是 212 中游的位置，从中粮整个业务层面讲，现在是叫

18+1，我们有 18 家专业化公司，和 1，营业健康研究院，承担

了集团的产品研发的核心功能，这是我们的一个愿景，还有一

个是放在所有员工心中的愿景，希望通过我们的研发帮助中国

人提升平均年龄 1 宋四家词选。 



这是中粮营养研究中心，这里不具体展开介绍。 

从中心智能来讲有六大平台，包括消费者研究、行业研

究、神经心智研究、大数据研究平台、在线社区平台、感官 评

价研究平台，针对自己的样本户和在线问卷调查。 

这个是覆盖的品类，聚焦国家的政府政策类相关，除了我

们服务中粮自身的不同业务之外，这些是我们服务过的一些外

部合作伙伴。 

讲到这儿大家看到我们的合作伙伴，刚刚有提到中粮是甲

方，作为消费者与市场研究中心，是甲中有乙，乙中有甲，我

们为我们的业务提供调研相关业务，对外和执行的伙伴是以甲

方去讲，前面是一些简单的介绍。 

接下来进入正题，第一个内容想跟大家分享一些在产品创

新中定性研究的重要性，在座的可能都非常熟悉，重要性体现

在什么地方呢？这个是中粮集团的产品研发的 NPD 流程，这个

几个关键的节点和阶段，包括最开始的产品线和规划，包括对

整体行业的了解，包括对不同领域消费的了解，这是我们进入

一个领域和行业之前需要知道的，第二块非常重要的一点就是

概念策划，这是所有的行业的基础，你没有办法引导研发人员

和市场人员对我们的线上品研发的推广；第三个阶段是设计验

证；第四个阶段就是上市以后的市场表现的评估，从图上是一

个单项目的流，实际上在具体的研究过程中是这样的一个过



程，上市评估完了之后，对整个市场再做研究，对产品进行改

进，对产品的一些概念进行调整。 

那我们讲了创新究竟是什么东西？这个可能是我们研究院

和这些科研人员心里一直存在的一个问题，有人说一个新的想

法是不是拍脑袋一蹴而就，是不是领导的想法就是我们创新的

想法，就是在我们整个研发体系里会有一个六西格码的管理

系，基于对用户体验的满足而形成的产品研发的创新体系，这

里面有三个要点，首先就是辨别核心的流程和关键顾客，定义

顾客的需求，也就是消费者想要什么，客户想要要什么，第三

点就是说辨别出来这些需求之后，我们首先要分清主次，把更

多的力量放在主要矛盾上面，怎么来了解消费者的需求，在实

际工作中是怎么做的，我们讲贴近消费者，我们做了很多传统

有一些家用的米、面、油，耐用的消费品，或者是耐用的快消

品，在研究的过程中 会深入到消费者的家里去，把我们的产品

留在那，而不是像有一些传统的方法做一个大米的测试，就做

这个大米，而是将产品真正的放到消费者家里，让他对我们进

行测试，刚开始吃和后来吃它的味道会有变化，不同的储存方

式和不同的条件也会有影响，这个要通过消费者实际的情况来

了解到。另外一块对于烹饪环境的了解，也会在消费者家里放

一个摄像头监控，当然这都是和消费者达成了协议，允许他们

做的，另外我们的同事，或者是我们的研究人员会和我们的客

户一起去锻炼，为了了解他对于健康的一个态度和观点，他平



时的一些日常习惯究竟是什么，从这些习惯里面发现消费者的

一些行为，然后去看实际是怎么样的，它的摆放是怎么样的，

了解在包装的设计上，在容量的一些设计上，是否能有进一步

增进的空间，这样就要贴近消费者。 

那么我们究竟关注哪些消费者呢？哪些消费者能给我们真

正的洞察呢？我们会关注两类人，一类人叫发烧友，也就是对

某一类产品有狂热的兴趣的，会把这个产品研究到非常极至，

一个是山地车，一个是相机，我相信你找一个自行车的，我的

轮胎在不同的道路上用什么样的轮胎，他给你讲的头头是道，

包括相机使用，不同的品牌不同的机身的特点，会通过一些发

烧友来了解到一些很细小的需求，另外一个就是讲重度用户，

重度用户是什么呢？大量的使用某一种产品，极高品质的一群

用户，为什么关注他们，希望通过这群人来发现我们的产品究

竟问题在哪里，比如说我们骑小黄车的时候，作为甲方来讲觉

得我们的用户是这样的，实际上发现很多用户是这样的，即便

在上面写禁止放小孩，拦不住用户有这样的实际操作，甚至还

有一些是这样的，当然这是一个案例，这个就是告诉大家，消

费者在使用我们的产品的时候，会有很多意想不到的产品，只

有真正的贴近了消费者之后，才能了解到，如果是坐在办公

室，只是在网上看看网上的这些数据，看看网上的评论来了解

消费者，这些不现实，就像盲人摸象一样，你只能了解一个小

的部分。 



另外这边给到大家一个案例，尖叫这款产品大家都有印

象，这个产品没有那么火，但是这个尖叫喝完了之后，瓶子出

现最多的地方就是路边摊的时候，拿一个瓶子一挤就出来了，

这个包装为什么说它有这个价值呢，对于街边的小摊来讲有一

个作用，第一个是打开方便，另外一个就是它可以相对比较定

量，一挤挤到低就是这么些，能帮助它比较好的控制油量，我

们看到这一款在这个产品上经常使用到的这么一个包装，实际

上在我们食用油里没有这样的包装，我们听到消费者说油不知

道一次倒多少，每次拧开盖还会拔丝，是不是通过这样的一些

重度用户，我想知道他们这些炒菜阿姨知道他们需要的是什

么，最终选择了尖叫这个品种。 

刚才说了福特，如果问消费者你想要一个什么，消费者只

会说更快的马，但是他们的认知范围里是不存在汽车这样的东

西的，再举一个例子，放在 15 年前，谁能想象天天捧的手机是

可以没有按键的。乔布斯这句话也是最常被调研人员误读的一

句话，就是说调研没用，我们从调研组里去了解究竟想要什

么，直到把这个产品放到消费者的面前，这也是体现了消费者

的局限人员，我们如果研究人员跟消费者一样，我们要洞察他

们的需求，做出创新的产品来引领我们的消费者，这才是最终

的目的，但是我们在这个过程中也会发现消费者有一些东西，

我们现在在做调研的过程中，做某一个品类，我们首先要成为

某一个品类的重度用户，比方说我们要做一个生产项目，我们



要自己成为一个发烧友，成为一个重度用户，给大家讲一个比

较有意思的小例子，前两天跟部门一个新来的小同事聊，最近

做的项目，我发现我做什么项目，我就买什么，做咖啡就买各

种各样的咖啡，做坚果就买各种各样的坚果，我说你之前是做

汽车研究的一个公司，这怎么弄呀，那这是买不了汽车才是到

这儿来了，所以无论我们在一个消费者的时候，和作为调研自

身要了解究竟什么。 

第二个想聊一聊定量的研究，刚刚有提到传统方法不可

取，或者是传统的方法精确性不够，样本量会比较小，我们觉

得传统方法会不会取代呢，这是我们行业里的一个问题，但对

食品行业来讲，我觉得它不能够，因为吃是一个难以上限的行

为，所以我们去做 CTR，我们去了解消费者实实在在的感受，

另外我们在研究的过程中也把新品实实在在的放在销售渠道

里，只有这样的场景才是消费者最真实的，如果一些传统的方

法是找一个货架，找一个办公室清空了以后，在货架上摆上我

们的产品，请消费者进来，我相信没有一个消费者是办公室货

架消费的，这样会极大的影响消费者的范围，当你把消费者引

到这个屋子里以后，消费者就会想他想让我选什么，而在真实

的环境里，我们的产品和所有的竞品混在一起，消费者很自然

的，如果精准的拿出来，我们才能认为他是对我们的产品有兴

趣，包括进入到咖啡厅也是会用这样的方式做相关的研究，只

有这样子才能真真正正的了解消费者对我们，尤其是口味究竟



体现在哪里。这里有一个大米的调研，它就是把产品留住，让

他产品一个月每 周有一个，然后在做一个比较，对烹饪每家的

消费习惯不一样的，同样的产品出来的效果是不一样的，如果

是做一个商品，用同一个商品你这个和最终的消费者产生了一

个剥离，比如说做坚果的时候，南方偏潮，北方就不存在这样

的问题，这些细节问题发现只有放在真实的环境里才能发现问

题究竟在哪里。 

这边也是我们的一些产品改进的数据的结果就不再细讲，

最后讲的这些定性和定量里面，我们的一些定量和感受，另外

一块很重要的一点，传统的方法执行是一个非常重要的问题，

那么这个里面我们遇到什么样的问题，也想跟大家沟通一下，

首先就是拦不到人，现在的消费者越来越注重自己的隐私，比

方说先我一包餐巾纸就让我在这答题，一个 CRT 的执行点，六

个大妈来自于不同的项目，大家拼命的抢人，最后也可能有我

们的被访者串门的情况，这样出来的用户，他在家庭的时候，

真的能反映出他真实的需求吗？另外一点就是敲不开门，这个

也是我们比较苦恼的，我们想聚焦一些高端的用户做一些随机

的入户，小区的门禁、单元楼的门禁进不去，这个也是我们的

一个困惑和困难，另外就是在北、上、广、深的城市越来越

大，比方说我们的用户每天在不同的用户家里，现在六环也

有，另外一个场景我们会发现在城市的中心区域会出现极其鲜

明的对立，高楼林立和老破型，我们敲门只能去到这老破型，



这种高楼林立是很难进去的，除非有一些合作，但实际上在执

行的过程中你进去了不给你开门，这也是挺麻烦的一件事情，

这边给出了一个例子，就是有一次在上海做执行，我们的 3 个

用户，直线距离 76.1 公里，在路上将近 7 个小时的时间，这是

一天调研的过程，时间上的耗费和路程的耗费，极大的消耗了

研究人员的精力，很难保证在研究的过程中能达到一个很好的

效果，有做过主持人的伙伴们应该会非常了解，做主持人的时

候你非常精力集中的去和你的用户沟通，来挖掘他的问题。 

然后谈到很核心一点，也是我们最关注的一个问题就是样本的

真实性怎么去保证，会虫，这个可能是在执行伙伴合作的时候

没有办法去避开的一个问题，很多不同的执行公司用同样一个

微信群，同一批人做不同的项目，或者是共用，另外一个就是

我们有时候会做一些海外的项目，可能他们对中国的项目并不

了解，做这些高端的产品的时候，觉得这些人不像消费我们这

些高端产品的，他们也会有这样的疑惑，另外提到刚刚拦截的

时候，拦不到人怎么办，会出现告诉我们的被访者，过去就给

你一个雨伞，这个真实性怎么保证，可能也是我们行业里共同

讨论和共同面临的一个问题，当然在这个过程中我们也要去思

考，怎么执行好一个研究的项目，首先我和我们的执行伙伴对

整个的预期效果达成一个共识，因为在做执行的时候，可能各

位是专业的，从甲方来讲可能判断一些风险和方案的完备性，

这个时候就需要能够给到一些支持，另外一块就是风险预估，

比方说走了快四个小时的时间，这个的消耗也是需要做预估

的，因为有的符合条件的用户它就是比较远，我们怎么把这些

做一个梳理，另外就是在项目准备的充分程度上，很多执行项

目确实是因为时间非常紧，而且很多时候我们去赶工期，就不

能在这个过程中出现任何差池，我们在这个工作的过程中也会

发现，有时候我们自己都是一个孤岛，我和下面具体做执行的

这些同事一对一的说，而孤岛给到我们的帮助很有限，这个也



是我们遇到的一些问题，最后一个就是紧急备案，因为执行的

过程中会有各种各样突发的问题，比喻说天气的问题，比如说

被访者突然有临时的安排，是不是有及时的备案帮我们去做，

这个也是我们关注的一些问题，当然这可能是存在的一些问

题，那么这里面也想跟大家分享一下究竟需要什么样的伙伴，

从合作的角度上来讲，我们也希望有一个长期稳定的合作，我

们希望我们和我们的执行伙伴形成一个体系，一起工作，而不

是甲方和乙方这样的一个关系，我交给你任务你去做，你做的

有问题或者是哪个地方不充分甲方就来骂你，这不是我们想要

的，我们最终的目的是要把我们的项目做好，这个第一点是我

们的大需求，我相信在座的都是 HR，同样的一起来，第二点就

是样本的真实性，刚才提到的问题今天不能回避的都能存在，

怎么样把握我们的样本，怎么样通过一些机制和方式来提高这

些样本的真实度，也是很重要的一个点，因为我们做研究，想

喝水，样本如果不真实的话，很难达到我们的思路。这也是对

项目负责，也是对双方负责，最后提到一点就是双方达成一个

体系，充分的协作，你能了解我，我们也很能知道你执行的实

力是怎么样，如果有一些东西你不能提供的话，作为甲方可以

去调用一些相关的资源，双方作为一个互补，最终形成了一个

完成比较好的项目的目的，这是我们的一些经验和分享，非常

感谢大家的时间，谢谢！ 


