
主持人：谢谢刘洋，同样祝福你们公司越办越好。下面有请石家

庄市金诺信市场调查有限公司总经理刘杰《精准营销时代--区域

型公司的“内功修炼”之路》。 

    刘杰：各位同仁，各位前辈，大家好！我是石家庄市金诺信

市场调查有限公司的刘杰。相信有很多朋友都是熟面孔，我今天

给大家带来的主题是《精准营销时代-区域型公司的内功修炼之

路》。 

    大家是否觉得（PPT 图）的图片很有武侠的感觉，虽然我不

是武侠迷，但是我 QQ 的名字一直是很武侠的。我们今天提到的

是内功，之前为什么我没有更多的提其他外在的东西，这几天开

到这个会之后，我发现我们真的是站在巨人的肩膀上，因为有太

多的前辈已经给我们开拓很多的技术和平台，我们有那么好的先

进环境和资源，我们需要做的就是修炼自我，能够在本土市场当

中成为专家。有一句话“专家不一定是大师，但是大师一定是专

家。”所以我们在本地市场当中一直是奔着成为大师的角色去做。 

    为什么提这个题目？我想听到一些比较肯定的声音，大家是

否都可以看到所有的这些内容我们都能做，所有的区域型公司，

包括只要有市场调查，只要有市场分析，甚至只要有第三方评估，

所有的项目我们在心里面给到自己的答案是不是“我们都能做？”

是的，确实是这样的。我们这几天所有的政府客户、商业客户一

直都在想“我们想服务于这些客户。”所以不管是银行、汽车各大

类，政府部门，是不是他们只要有项目，我们所有人的答案也是



“我们都能服务”呢？应该是肯定的答案。 

    客户我们都能做，客户会怎么问你们？你们有没有做同类似

的业绩？你们能否对标？你们有没有成功案例？你们这个项目

是不是省级的项目？没有成为示范项目呢？包括我们服务的客

户其中有一个局长，他最爱问我话，就是“刘杰，今年你给我提出

的方案，能不能有点亮点？能不能有点新颖的地方？能不能天天

做满意度，做点新东西行不行？怎么也得给我点绩效的亮点。”

每年都是这样的问题。还有很多的商业客户，前段时间一个商业

地产的客户问我“你的调查准确吗，你的调查能为我作为定位吗？

你的调查能发现我的消费者到底有什么想法吗？”太多质疑的问

题给到我们了。看到这些东西之后，市场很大，我们到底都能做

什么呢？所以我更多提的是我们一定要修炼自我的内功。 

    亨利福特的一句话“不要顾忌竞争，谁做事漂亮，他就能在

竞争中取胜。”我一直坚信，我们也跟很多的公司合作，我们一致

认为我不是和竞争对手竞争，当然河北是京津冀灯下黑，永远属

于被北京压迫的地位，但是我们不害怕，因为我觉得不管怎么样，

我们一定有自己的位置，我们竞争的对象一定是自己，一定是我

们目前服务的精准客户，所以我不怕北京来抢市场，我只希望把

自己的内功做好，客户跟我成为黏性的关系，他离不开我。 

    区域型公司，我们公司是从执行起家，相信也跟在座的各位

公司都有过合作，就是因为灯下黑的原因，所以很多典型样本选

择上，河北的样本很低，甚至可以不在考虑的范围内。所以我们



没有办法，我们只能做研究。2007 年我们成立，2011 年已经正

式开始做研究，2015 年之前我把我们公司的研究定位到执行研

究，因为我只会写报告，我只会出问卷，但是我给客户解决不了

问题，我的客户今天是一个行业，明天是另外一个行业，我只能

为他提供数据，我提供不了更多更深入的东西。 

    所以从 2016 年以后，我们开始着力对某个行业着力发展，

这就是我们的精准研究。但是精准研究之后又会是什么？这个还

不知道，希望大家一起探讨。 

    经过这几年的努力，我们发现研究项目是我们公司的主要利

润增长点，所以有些区域型公司说“我绝对不做研究。”但是据我

们所了解的，已经有 80%以上的区域型公司都打算做研究，这真

的是很好的路子，希望大家能够在研究角度上成为自己公司新的

增长点。 

    研究既然很重要，而且是很好的利润点，那么研究存在很大

的困境，我们本地区域型公司四大困境，不知道往哪个方向走，

也没有人，也没有钱，也没有技术，而且还有其他市场公司的竞

争压力。 

    面对这些情况，我们怎么解决？本地区域研究公司怎么做？

就是精准营销。为什么提这个？去年我服务了一家客户，我问客

户“你的精准目标是谁，你的产品卖给谁？”客户跟我说“15 岁以

上的人都是我的客户。”听了这句话，我疯了，我觉得怎么可能，

所有的客户只要有需求都是我的，但是是吗？不一定。所以我们



要通过自己的资源优势，通过自己实际的情况来挖掘我们本身能

够服务的精准客户到底是谁。 

    到底什么是精准？我只想说两个词，一是“满意”。二是“忠

诚”。如果一个区域型公司在本地客户当中能够做到这两个词，

我觉得你已经无往不利，很厉害，不可能有太多的问题了。所以

我们更多的去做到满意和忠诚。 

    研究公司在满意和忠诚里面有四项，我提炼成四个内容，区

域型公司或者其他研究公司，我认为有四大核心竞争力，我觉得

最关键的是营销力。开始我写的不是营销力，我写的是公关力，

但是后来改了。然后是行动力，当地的执行公司、区域型公司都

是从执行起家，大家很大的优势，执行没有任何问题，执行最大

的特点是什么？就是行动快，非常厉害，我非常佩服做执行的人

员，我们公司很多的执行人员都是非常厉害的。还有创新力，是

否永远有新的点子和想法。最后就是持续力，就是客户的黏性。 

    我们要做精准，我们也要提高核心竞争力，我们怎么做呢？

主要有修炼的三大策略：一是聚焦客户，提高客户的黏性。二是

以客户需求为导向，产品关联是我们的企业发展方向。三是锁定

细分市场，深入耕耘，就是“多能不如一专”，这几天分享的公司，

我发现一个规律，大家在很多地方都做得很专，做一个专一个，

这是成功的非常大的秘籍。 

    区域型公司如何修炼内功？我给到大家四个链条：一是优质

资源梳理。不是说你有什么关系，我们在当地开发客户、发展业



务没有关系实在也挺难走路，但这只是其中一方面。我们经历了

这么长时间，尤其是要由从执行转到研究，你做了那么多的项目，

你是否知道市场上流行的是什么项目。既然要做研究，那么政策、

经济的变化，现在很多人做公共服务项目，是否很多时候受政策

影响很大。所以我们要梳理自己整体的资源优势，从而发现我们

有什么样的资源。二是聚焦细分市场，在我们聚焦的市场当中不

断研究融合。三是精准营销，就是精准打击和精准突破。 

    资源梳理就是以往的项目和公关资源，公关的资源方面，我

现在给大家的资源就是一个词，就是“抱大腿”，为什么要抱大腿，

涉及到异业联盟，现在河北的市场开拓里面，我们要抱大腿，我

们要抱谁？就是异业，我们要找到和你关系比较密切的是谁。当

然还有政策、经济发展和专家资源，在河北我们做得最多的专家

资源是高校，是因为我们老总是高校资源背景，我们和河北所有

的高校合作，还有社科院等进行合作，如果真的想把本地研究做

好，资源整合和专家加入是不可少的。所以建议各位能够和各大

高校联系，因为他们还是蛮有兴趣的。另外还有操作方式和高利

润点，我们不可能选低利润点的，我们聚焦市场的时候，进行资

源优势梳理的时候，我们还是会选择高利润点的，所以我们也摒

弃了很多项目，比如说 4S 店的暗访，这两年我们不做了，利润

真的蛮低的。 

    聚焦后面的内容，我们需要做聚焦，大家可以看（PPT 图），

这个蛋糕是目前各位前辈和大型公司帮我们把这个蛋糕划得很



多，我们知道往哪个方向走，但是哪个板块我们能够做得好，我

们能够吃得下。我们选择这个板块之后还要做升级，我们要它要

升级起来，成为更好看的产品，更优质的产品，更有吸引力的产

品，最后再做关联产品。 

    在整个环节当中，我们觉得做精准营销效益是非常高的，不

管是成本，一定会降低成本，大家要知道老客户的维护和新客户

的开发比例差距很大。还有客户的黏性，如果你的客户能够连续

10 年、20 年跟你合作，你开年会的时候是否会觉得心里很舒服，

至少自己今年不会从零开始。很多企业都会想今年的业务从何而

来，有很多这样的困惑。还有人才方面，人才很重要，对于我们

而言人才很重要，培养人才，培养他们的技术。 

    实现品牌效益，当地我们正在做的过程中比较关键的就是品

牌效应。最后我们追求的目标就是成为当地市场调查品牌、专业

品牌，提到做市场研究，在河北找谁，就是找金诺信。 

    目前我们整体而言有一定的初见成效，在做精准环节，做内

功修炼里边，我举两个例子： 

    第一，2018 年的扶贫项目，在座各位很多人都做过，2017 年

年底到 2018 年的时候，我们扶贫项目有飞跃的突破，这个就是

我们在做精准过程当中跟河北几大高校合作，把这块做起来。它

的延续性怎么做？大家知道 2020 年全线脱贫之后，后面是乡村

振兴，包括农村的产业。现在我们和各大高校，直接以委托课题

的形式研究它，来维持我们项目的持续性。 



    第二，税务方面，2010 年开始我们和税务合作，我们覆盖了

河北省 80%以上的所有地市，当时税务的局长，前三年做满意度

非常好，我做得非常好，没有问题，每年都一样，后边局长说“你

做满意度不可以，怎么办，发现问题怎么解决？”我们就出了一

个课程，这个课程专门针对于税务的纳税服务力提升做的训练营，

获得了他们一致的好评。目前最大的问题就是拥堵，每天领导都

说拥堵问题怎么解决？现在涉及到 MOT 和动线规划设计，这是

我们目前在做服务方面，从整个服务的体系和服务的流程过程当

中去解决税务厅实际的拥堵问题，现在他们也增加自己的纳税服

务数据，通过这两方面的结合，把大厅的动线完全做梳理和规划，

最终实现纳税人在每个接触的关键都能达到爽点，消灭痛点。 

    很多人都提到做数据的整合，我们做不了大数据，我们真的

没有钱，真的没有人，但是我们也不想放弃这个板块，这个板块

是我们和当地的一位老板进行的合作，他是文创人，他在 2017 年

的时候开始做当地的文化创意产业融合平台，我们现在正在初步

搭建的就是关于文创整个产业链条的专业数据平台，这个也是我

们在大数据角度上做的小小的初探。目前来说，整个产业融合，

大家如果有机会到河北，一定去到我们的展厅看看正席八大碗，

大家可以尝一尝。（PPT 图）这个图里面，一个正席八碗联络多

少个产业的数据，这个是很了不起的。 

    管理方面，人很重要，我想提到的是我们的人真的很贵，我

们不仅仅是高工资、高提成、高奖金、高福利，还要有高奖励，



不管是考了证书，包括你发表的文章，甚至我们公司的公众号，

大家每周都会写文章发到公众号当中作为原创，有很多激励大家

的方式。对于区域公司来说，可能养一个研究人员很贵，这个时

候你希望他能物超所值，你怎么做？我们没有项目，或者项目相

对来说比较平淡的时候，我们会做内部项目，比如说我们现在正

在做河北市 11 个地市所有政务厅的评选，这个是免费的，是我

们自己内部的项目，把它作为我们在政务服务方面的重要内容去

做。 

    宣传方面，在座的区域公司不知道自己是否有网站，有没有

自己的宣传渠道，这点非常重要，自从 2017 年我们公众号运营

之后，我们通过公众号运营得到的业务，虽达不到网站的业务数

量，但是已经达到将近 1 倍的数量，而且成功率也比网站高，我

希望大家能够在宣传方面做到重要性。 

    信息渠道方面，这是很多装饰公司提到的方法，我们同样也

在借鉴，因为很多客户有什么需求不知道，他挂到网站上，挂到

招标网的时候我们才发现就已经晚了，这个时候就需要你的关系

资源去打通信息传播的渠道。 

    最后用何会长的词，虽然我们还做不到升级，但是至少我们

现在能够做到的是聚焦，一个公司、一个企业当前的精力是有限

的，我们还是要聚焦当下具体的项目，把这些项目一个一个做好，

再去开拓更多的升级产品和关联产品，这样你在当地日子过得才

会更舒服一些，你的客户跟你黏性才会更强。目前我们聚焦很多



的东西是在服务质量方面和服务体验方面，这也是这两天很多公

司提的，希望能够和大家有更多的交流。 

    非常感谢大家，我们在灯下黑的环境中，在夹缝当中努力生

存，希望各位能够和我们多多合作，希望我们能够和更大的大佬、

前辈和平台进行合作，能够不断实现我们双方的合作与共赢。 

    谢谢大家！ 


