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内容概要

踞点营销这一概念由作者独创，是作者多年来研究农村市场的实战经验总结，对企业在农村市场上的
营销模式、市场运作、组织管控和队伍建设等方面的提供了较好的解决方案，在讲述理论的同时提供
了大量的实战工具和实战案例，堪称是中国农村市场营销的实战宝典。
本书首次提出踞点营销的概念，理论结合案例，填补了目前市场上的空白，对于打算开拓农村市场的
企业来说具有重要的借鉴价值。
　　工具是死的，方法有众多。
但是无论如何，都必须正确地使用工具，并且要注意到各个环节和城市市场的不同。
在本书的写作过程中，作者第一次把自己三年多操作的几个农村市场实战案例进行整理，放到每个篇
章之后，目的是想通过农村市场工具的解读，让读者朋友和作者一起分享作者的实战成果。
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作者简介

肖然，资深广告、营销两栖人，15年广告、营销实践经历，曾任大型企业集团、知名广告公司市场总
监和品牌总监，《销售与市场》特约撰稿人。

　　积累了丰富的行业客户服务经验，并与国内权威媒体有广泛的合作关系，对医药保健品、汽车、
快速消费品、旅游等行业有相当的研究和从业经历。
自2005年全程策划大运摩托开始，作者致力于中国农村市场的研究，先后服务于大运摩托、大阳摩托
、百乐高饲料、TCL手机、金正大控释肥等企业。
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章节摘录

　　3.对访问过程的控制。
　　访问调查的过程是访问者提问，被访问者回答的过程。
提问是否成功是能否得到顺利回答的关键。
同时，访问者所要得到的，是被访问者对问题准确、具体的回答。
访问调查的过程，虽然访问者与被访问者双方主要是通过交谈进行信息交流，但决不可忽视非语言因
素的影响。
在访问过程中，访问者必须运用各种技巧对访问加以控制，才能达到访问目的。
　　（1）采用提问控制访问过程。
　　提问各种不同的问题，用各种不同方式提问，是访问者控制访问过程最基本、最主要的手段，是
每个访问者对每个被访问者都应用的控制访问过程的手段。
用提问控制访问过程，主要表现在能否正确地把握提问种类、提问方式和提问态度。
　　（2）采用引导和追询方法控制访问过程。
　　在访问调查中，提问是基础和核心，是控制访问过程的主要手段，是每个访问者对每个被访问者
都应采用的。
同时，在必要的情况下应用引导和追询方法，这也是控制访问过程不可缺少的手段。
　　4.市场访问调查的应用。
　　（1）访问的准备。
访问的准备工作首先要根据研究的目的和市场现象的具体情况，选择适当的访问类型。
主要是决定用标准化访问还是用非标准化访问。
若采用标准化访问，必须统一设计访问问卷；用非标准化访问则需设计出访问提纲。
在设计好访问内容后，访问者必须注意学习与访问内容有关的知识，以便成功地进行访问。
　　访问的准备还应明确落实一些具体问题。
落实访谈的时间、地点；安排好调查员的访问工作量；准备好访问工具，包括调查表或调查卡片、访
问问卷、录音笔、笔、纸等；还应对访问中可能出现的问题进行充分估计，并想好对策。
总之，访问的准备必须充分、具体，达到使访问顺利进行的目的。
　　（2）进入访问。
　　在市场调查的实际工作中，有必要与被调查者对象所在的省、市、区、街道、县、乡、村委会等
行政机构建立关系，以便得到允许或支持。
尤其是以消费者家庭为调查单位的市场调查，需要深入到居民住户中去，如果没有社区行政机构的协
助，往往不易得到居民的理解和配合。
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媒体关注与评论

　　肖然先生的《踞点营销——中国农村市场实战指引》是他多年来扎根农村市场的实战结晶，这对
于急于提升营销水平的广大农村营销人员来说，具有重要的借鉴价值。
　　——山西通达集团 广州大运摩托车有限公司董事长 远勤山　　中国农村市场方兴未艾,大有作为
，但要求企业在营销模式、市场运作、组织管控和队伍建设方面进行全面的转型。
本书就提供了一个很好的解决方案。
　　——北京迪智成企业管理咨询公司董事长 程绍珊　　2007年有幸和肖然老师合作打造了百乐高的
饲料品牌,取得圆满成功。
肖然老师的新作《踞点营销—中国农村市场实战指引》，一定能为开拓农村市场提供有益的启示,让我
们拭目以待！
　　——美国艾格菲集团饲料事业部总裁:郑云林　　肖然先生的《踞点营销——中国农村市场市场实
战指引》，是城市营销和农村营销结合的实效武器，是中国农村市场营销的实战宝典。
　　——金正大集团营销总经理 高义武　　在农村市场做生意不易，能从实战的角度研究农村市场就
更难，而把农村市场的实战体验加工整理提炼升华著作成书就更是难上加难。
肖然老师为“三农”做事、想事，以此书慷慨奉献腹内智慧，实为义举。
业内同行必受用之。
期待多多。
　　——中国化工报社副社长、《农资导报》原总编辑 崔学军
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