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内容概要

您想快速成为一个不可替代的市场运作高手吗？
这里有一本最适合您的制胜宝典。
它提供您在工作中昨天、今天、或明天碰到过或将要面对的问题与疑问，系统解决您在实际工作中遇
到的各类问题，实用的运作之道，更有世界知名企业的第一手实战资料，使您快速掌握市场动作的精
髓、打造自身企业的市场动作优势、获得比别人更多的成功机会提供一条更为便捷的通途。

　　本书解决了一个企业市场动作人员需要面对的最基本问题：如何将企业的市场策略通过强有力的
、高效的运作手法来实现。
 
　　本书不同于其他市场类书籍之处在于，它是国内第一本为市场人员的实际工作提供具体指导的工
具书，或者称之为工作手册。
您会发现您遇到的各种细节问题都会在本书中被落实到最基本的层面并得到详尽解答。

　　编者以简单便捷、易于查找的方式集成了多位市场运作专家，第一流外脑公司的专业经验和生动
案例，加入大量图表、实例分析，乃至外脑公司的现身说教，浓缩了这一领域运作所需的所有技巧，
令人有“原来如此”之叹。

　　总之，如果您想快速成为一个不可替代的市场运作高手，掌握最专业复杂的各方面技能，这是一
本最适合您的制胜宝典。
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章节摘录

书摘关键流程7：　培训企业自己的一线数据调查人员企业某些时候并不需要专业调研公司来提供调
研报告．而只需要一些基础数据的收集。
　　从实用和节约开销方面考虑．对涉及范围窄、专业知识要求不高的基础数据、不是太重要的调查
方案可由企业自己内部人员来完成；或是由内部人员主持方案规划，对外招聘临时调查人员，但前提
是要求参与人员或项目主持人必须具备一定的专业知识。
　　通过聘请专业市场调研公司对内部人员进行培训，使之快速掌握专业、实用和高效的技能与方法
。
从发展的眼光来看，这样做既能节约资金、缩短调研周期，又能提高本企业人员的实际运作水平；同
时，也为下一次的调研储备了人才．方便了今后工作的开展。
流程1：培训的目的及内容　　培训的目的是让访问员、复核员、抽样员按照操作要求，准确、及时
的收集到有效问卷。
一方面在时间和经费上得到了控制．另一方面也在问卷的质量和数量上得到控制．培训的内容包括：
要点1：基础培训　　每位新参加项目的访问人员必须接受一定时间的基础培训，掌握发问、记录、
处理意外事件等技巧。
重要的是帮助他们树立信心。
掌握与人沟通的方法。
具体有这几方面的内容：　　1．态度训练。
目的是让访员明确访问工作对市调的客观性、科学性的重要作用，通过训练，促使他们在今后的访问
实践中做到认真、细致、一丝不苟地按照要求完成所有任务。
　　2　技能训练。
目的是提高访员与陌生人打交道的能力．以有效完成访问任务。
　　(1)调查概要：含调查名称、调查部门及负责人、联络处、每位访员访查数。
　　(2)调查日期、期间检查日、回收日。
　　(3)基本注意事项。
含必须遵守指示及熟悉问卷内容等。
　　(4)访员携带物品。
含受访者名册、问卷、调查手册、身份证明书、赠品等。
　　(5)访问员注意事项。
含注意服装及措辞、明白表明身份及注明调查目的、确认受访者本人身份等。
　　(6)无法调查时。
遇到受访者不在、拒绝受访、终止调查等。
　　(7)对受访者之释疑。
说明抽样方法及姓名不公开的原则等。
　　(8)问卷结构。
含结构概要、特别注意事项、询问方式及登录方法等。
　　(9)访谈问须注意事项。
含不使受访者看调查项目以外的资料，制造良好的气氛，记录问题之解答，避免漏列及使受访者乐于
受访等。
　　(10)回收期限。
按期限完成并缴回问卷及应缴物品等。
　　(11)有关访员的报酬事项。
　　3．问题处理训练。
在访问过程中，常会碰到这样或那样的问题．如受访者不愿意配合，找不到被抽到的样本等。
此时，如果访员经过训练．他们就知道该如何处理，否则就可能因处理不当而对抽样、访问结果产生
不良影响。
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对于抽样员和复核员，督导也会提供基础培训．掌握有效的抽样方法和复核方法。
要点2：项目培训　　1．问卷讲解　由调研督导(专业调研机构、市场调研公司)、人员提供，一为访
问员逐个问题讲解如何提问，如何追问，如何记录，如何注意与前后题的逻辑关系等．确保访问员能
全面了解问卷内容和访问技巧。
　　2．模拟　将访问员两两配对，设置作业情景，让访员进行具体操作，模拟访问员和被访者的问
答，检查他们在模拟中存在的问题，并加以指导、纠正，进一步掌握操作技巧。
　　3．陪访　为了亲自了解访问中可能出现的问题，增强访员自信心，督导要陪伴一些访问员到消
费者场所做试访，并记录访问员的问题和特殊事件。
目的是使访员从实干中提高技能，掌握技巧。
　　4．跟访　对于一些访问员，要求在培训完成后实地去完成一个访问，督导要记录访问过程中出
现的问题。
　　5．试访小结　等所有访问员完成试访后，要召集所有访问员集中进行问卷检查和讨论，向每个
人讲解出现的问题或者不足之处，同时对于共同的问题提供解决的办法。
　　流程2：被调查者的差错而造成的误差　　1．由于被调查者不能提供准确的答案造成的。
被调查者提供不准确答案的原因可能有：不熟悉、劳累、厌烦、想不起来；问题的格式不好、问题的
内容不清楚、以及其他一些因素。
　　2．被调查者不愿意提供准确的信息造成的。
被调查者有意错答的原因可能有：为了避免出麻烦、出于某种目的而故意误导。
流程3：调查员的差错造成的误差主要包括以下几个方面：　　1．询问被调查者时产生的问答误差．
或是在需要更多的信息时没有进一步询问而产生的误差。
例如，在调查过程中调查员没有完全地按照问卷中的措辞来提问。
　　2．在听、理解和记录被调查者的回答时造成的记录误差。
例如．被调查者给出的是中性的回答．但调查员错误地认为是肯定的回答。
　　3．由调查员伪造部分或全部答案而造成的欺骗误差。
例如，调查员并没有询问被调查者关于信念方面的某个敏感性问题，但过后调查员又根据自己的个人
判断将答案填了上去。
　　4．代用信息误差，调研问题所需的信息与调研者所搜集的信息之间的变差。
例如，本来需要的是关于消费者选择一种新品牌的信息，但是调研者得到的却是关于消费者偏好方面
的信息，因为选择的过程不易观察到。
　　5．测量误差，所搜寻的信息与由调研者所采用的测量过程所生成的信息之间的变差。
例如在测量消费者的偏好时，调研者没有使用测量偏好的量表，而是用了测量概念的量表。
　　6．总体定义误差．与要研究的问题相关的真正总体与调研者所定义的总体之间的变差。
例如要了解某医院在患者心目中的形象，真正的总体应当是某地区的患者，但调研者定义成了某地区
的全体居民。
　　7．抽样框误差，由调研者定义的总体与所使用的抽样框隐含的总体之间的变差。
例如，按照电话簿作为抽样框并不能代表潜在消费者的总体，因为有些电话号码没有人电话簿．又有
些号码联系不上，还有不少号码是已经不能使用的。
　　8．数据分析误差，指由问卷中的原始数据转换成调查结果时产生的误差。
例如，使用了一种不恰当的统计方法导致了不正确的解释和结果。
P81-83
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编辑推荐

　　您想快速成为一个不可替代的市场运作高手吗？
这里有一本最适合您的制胜宝典。
它提供您在工作中昨天、今天、或明天碰到过或将要面对的问题与疑问，系统解决您在实际工作中遇
到的各类问题，实用的运作之道，更有世界知名企业的第一手实战资料，使您快速掌握市场动作的精
髓、打造自身企业的市场动作优势、获得比别人更多的成功机会提供一条更为便捷的通途。
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