
主持人：我们行业需要你，至少你改变了我。通常男生遇到在公

众场合拉拉扯扯的事，我们相对比较尴尬，所以这就回应刚才她

的话，她说她是无知者无畏，大家很明白。我们聊过很多次，当

年她做车展的设施，我们觉得很惊讶，我们认为这是不应该发生

在区域公司身上，而是从北上广深引领的。我认为这不是无知，

其实她是有认知的，无惧是因为她觉得她能调动这一切，正是因

为这种无惧，就把事情干成了。 

    接下来我们有请武汉恒诺市场研究有限公司总经理  潘文

给我们带来《智慧融合-区域型构思的技术变革之路》。 

     

    潘文：各位来宾，各位同仁，大家下午好！我是武汉恒诺市

场研究公司的潘文。这两天的会大家都听了很多高大上的东西，

我下面的演讲可能更多的是接底气的东西，我们想结合我们自身

的发展来讲我今天的主题。 

    简单介绍我们公司，我们公司是成立于 2009 年，我们本身

是做执行出身的，我们创立公司的时候主要做二手的执行类项目

为主，在执行二手项目的时候也会有很多本地客户找我们做研究

类型的项目，因为当时本身要做执行，我们想研究型的项目应该

是由一线公司来做，我们只要专注做好执行就可以了，我们这些

思维比较固化，认为自己不能做研究。 

    2015 年的时候，找我们的企业越来越多了，同年国务院出台

了《长江中游城市群发展规划》，当我们看到这个政策的时候，



觉得中部崛起了，我们应该抓住这样的机遇，我们自己是否可以

尝试做研究类型的项目呢？当时我们就有了这样的想法，自己就

做了简单的尝试。2016 年的时候，我们觉得这个模式可以进行下

去，我们大刀阔斧的进行改革，我们首先改革的第一个类型，我

们把所有的检测类项目全部砍掉了，还砍掉很多定量类型的项目，

由于步伐比较大，直接导致的结果就是 2016 年我们整体营业额

是直线下降的，利润率首次成为负数，但是我们认为这种模式是

OK 的。 

    同样的，我们顶住很多的压力，不管是内部的还是外部的压

力，我们坚定了转型的方针，我们继续执行下去。我们在 2016 年

大刀阔斧的情况下，我们把大部分的执行类项目全部砍掉，相当

于在破釜沉舟。我们自己的想法很简单，如果转型不成功，大不

了回头再继续做执行，2017 年的时候，我自己执行的经验已经有

差不多 13 年了，因为我也是访问员出身。到了 2018 年，大家可

以看到我们研究类型的项目已经占到全公司整体项目类型的

95%，执行类项目不足 5%，而整个复合增长率相对于转型之前

超过了 500%，我们所覆盖的领域和行业就会比之前更多，包括

政府、商业地产、医药、快消、旅游等等多个领域，相当于说我

们也能够说明 2018 年预示着我们的转型初步完成。 

    我们在转型的过程当中会运用什么模式？一般公司研究提

出理论，实际去执行，我们转型过程中只有执行的经验，就算之

前的客户找到我们做研究，我们也是把前端研究的工作交给一线



合作的研究公司去做。我们的模式只能通过自己的实践和执行相

关经验倒推研究理论。在发展过程当中，我们发现这种模式自下

而上也有自己的优势，我们所在的区域、地方，我们对于客户的

了解，我们对于市场的认知，乃至于很多我们对于一些研究的思

路，从执行层面上提出来的东西。还有我们在执行层面上也能够

更多的了解对方的需求，直达客户的痛点。我们会把问卷尽量缩

短，把核心的问题拉出来问。因为区域型公司，本地客户对于研

究的需求并不像一线城市那么高，我们区域型公司发展的路，在

我们探索的过程中这条是适合我们的。 

    在转型过程当中，我相信很多的执行公司想往研究公司转型

会遇到三个问题，这是我们总结执行公司到研究公司最核心的三

个问题：一是客户。我们的客户从哪来，我们是和一线公司竞争

大型企业，还是通过自己本土化的优势进行业务拓展，去寻找适

合自己企业发展的客户，因为我们在前期的理论基础上，我们公

司的理论是，我们一直坚信我们是伴随着企业的成长而成长，可

能我再去找大型的客户不是很得上我们这种公司，还是会找一线

公司。二是人才。人才的引进，我们是找一些有经验的一线公司

的研究员解决我们能力不足的问题，还是继续从我们执行层面继

续培养人才。三是技术。我们的技术是自己研发技术还是升级技

术，还是运用现在市场上更成熟的技术来符合自己的需求呢？ 

    今天的主题是技术变革，我会针对技术单独展开说。在技术

升级方面的改革，技术要升级，我们就必须去解决常规数据采集



方式的变革，常规的方法有很多弊端，精准度、地理空间、数据

量、管控技术无法满足真实性、保密性等要求。在座各位很多人

都有执行经验，在实际采集的过程当中，比如说配额的统计、逻

辑验证、数据处理、数据传输、问卷审核、质量控制，如果我们

以传统的模式做，你会发现样本量上不来，统计配额统到天黑，

质量也没有办法得到有效控制。我们就想必须在源头上解决，通

过我们自身的技术，我们有运用到后期的数据处理、配额统计，

我们用到了表格、XP 软件，但是并没有得到很有效的解决。最

后，我们用 VBA 做到类似平台化的工作，直接在表格中编程，

但是只能解决后端的问题，也就是数据统计和分析报告后端简单

的工作，但是前端的问题还是没有解决。 

    在这里也非常感谢协会，当时我们在找寻模式的时候，由于

局限性和自己的思维定势，有一年年会大家上台讲，我在想目前

我们的行业内调研平台技术已经很成熟，不管是在逻辑验证，还

可以通过互联网技术解决长久以来实地访问的困扰，更重要的是

为我们做到多渠道的投放，录音和拍照就可以保证数据的有效性，

也能进行管控，操作过程中也减少访问员在工作中的工作量，也

可以减少督导和访问员之间的矛盾，你有证据了。 

    当时我们想用这个平台，也知道这个技术，我们想既然做这

个平台，我们能否自己做，昨天有人说自己把系统做出来了，我

们也尝试过自己做，自己用公司技术人员开发类似的平台，但是

因为技术不够成熟，成本也很高，运营、维护后面一系列的问题，



可能成本会比购买一项负责的服务更大。核心的问题不只是费用

的问题，我这一家公司做了这个平台，我能有多大的量，后期我

怎么去优化，怎么去做标准化，我怎么做提升，谁来帮我找客户。

在这些地方遇到困难的时候，我们尝试行不通，怎么办？只有选

择合作方。我们选择购买服务，在购买服务又会遇到新问题，我

们购买平台的服务，他们一整套的全外包服务，帮我们做编程和

数据处理，全部都给到平台方做，优势是平台能够给我们提供全

方位的支持，减少我们的工作量。但是劣势更明显，削弱我们对

于项目的管控力度，增加客户资源流失风险，提高整体的运营成

本，因为这是需要付费用的，当时的费用是按条收的，所以费用

也是一方面的原因，核心的关键点在于资源的流失。 

    当时我们想是否可以用自身的技术，因为当时我们在内部数

据处理和编程已经用到 VBA，我们认为它的是可以互通的，我

们想有没有一家公司解决我们技术上的问题，它能够有自己的原

代码，能够帮助我们解决这样那样的问题，能否保证客户资源和

脱敏信息的安全性等等，就是怎么样利用自己的资源和优势，跟

这个平台进行融合。也是因为机缘巧合，有一家公司进入到武汉，

当时我跟武汉的负责人聊到这个问题，当时他来推的时候也是推

全包，我告诉他我们的量有多少，我们的类型又是什么样的，我

们不想丢掉自己的技术，因为这个技术可能对于我们企业目前的

发展不一定有用，但是留着并不一定是坏事，而且也能够提升我

们自己的专业度。 



    之后，我们一拍即合，我们拥有自己的技术，比如说系统编

程，通过平台方给我们提供定制化的服务，能够解决执行管控等

一系列的问题，我们也可以融合操纵平台来解决全信息化管理，

进而完成我们自己技术的升级。 

    当我们解决这个问题的同时，实际上还会有问题，这两天大

家讲得很火的大数据，因为我们的甲方也会说这个东西，也会提

出他的需求，因为市场的变化，新数据我们怎么运用，怎么帮助

我们提高我们的业务能力和业务水平。因为整个客户的认知度会

越来越高，对于我们而言如何真正的运用好大数据，也是我们思

考的问题。通过近两年不管是行业内还是客户方，他们会提出的

理论“大数据+小数据”，大数据在处理方法方面也提出更高的要

求，小数据可能就会显得有局限性。我们怎么做的？我们也有很

多尝试，大数据和小数据怎么融合？大家都说了大数据，小数据

大家也知道，我们是怎么做的？我们通过大数据的海量信息，更

多解决目前我们在调研前期目标客户的人群画像和消费者洞察，

结合客户方的 CRM 系统做人群匹配，我们先找配额，通过找出

来的配额用小数据对大数据进行推演反向验证，做到更好的研究

成果运用，客户方面根本不知道自己的大数据怎么用，太庞大了。

而且他自己会有自己的 CRM 系统，他会提出一系列的问题，我

们只能融合。 

    智慧融合方面，对于区域型公司而言，由于我们自身受技术

和商业环境的限制，我们技术可能没有一线公司那么成熟，我们



所面对的客户专业度也没有那么高，他也不一定有很强的需求，

我们目前难以提供像一线公司那样高精尖的服务，但是我们有自

己的优势，我们在这里，我们对这个市场的了解，我们对于本地

客户需求的深切的理解，我们可以通过选择合适的平台、供应方，

融合自己的优势，为本地客户提供量身定制的服务，相辅相成，

就能实现属于我们的业务升级，互利共赢。 

    现在的信息技术日新月异，数字化、网络化、智能化都在深

入发展，很多时候是我直接面对甲方客户，跟他们谈，去理解、

知道他们的需求。在我了解到的情况，实际上很多甲方提出的理

论和他所运用的技术已经远远超出我们的行业，我们这个行业还

有很多功能没有被开发，很多技术公司所做的事情，他用他的技

术直接做了市场研究公司的事情，市场研究公司目前都是朝着技

术公司的方向转型，我觉得这不仅仅是一线公司的问题，而是需

要行业内所有公司，包括一线公司、二线公司、研究公司、技术

公司一起，站在行业之上思考行业发展的问题，用包容的心态接

纳行业内外不同技术的产生，选择与我们自身业务匹配的技术进

行融合升级，虽然这个东西可能是负数，因为我们的发展阶段，

错着错着可能就对了，但是也有可能就是一个完美的技术升级，

只有大家互相协助，合作共赢，才能真正推动行业的可持续发展。 

    （PPT 图）是我们公司的价值观，改变、成长、专注、卓越。

我的演讲到此结束，谢谢大家！ 


