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人物访谈提纲

一、采访对象

1、高层领导：老板、创始人、公司总经理；

2、中层干部：市场部经理、销售部经理、行政部经理、财务部经理；

3、基层市场人员：市场部工作人员、区域经理、销售代表等。

二、访谈内容

1、战略规划和发展思路

2、市场运作和品牌管理

3、渠道建设和营销执行

4、组织管理与营销支持

注：根据各部门情况进行选择性提问

（一） 战略规划和发展思路：

一、企业背景

1、公司成立的背景及原始动因？

2、公司股本构成及主要股东背景简介

3、公司目前可生产的产品种类、产品线、饱和产能等相关情况

4、公司现有品牌、品牌来源及演变说明？

5、自成立以来公司产品主销产品销量、销售额、全国及区域市场占有率、利润及

年度指标完成情况

6、请您谈谈今年公司营销策略、市场投入、销售情况及与去年同期的比较

7、我们产品的目标消费群是什么？我们将来想要在中国家纺业内占据一个什么样

的位置？

8、请谈谈您对我们现有品牌名称、品牌标示、产品名称的感性认识。

9、要实现企业的目标，我们的核心竞争力在哪里？我们现在存在的主要问题是什

么？
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二、战略思路

1、以公司组建初期规划看，企业发展的方向与产业定位 ? 

2、公司高层领导对所处行业的市场前景预估 ? 

3、公司未来的战略发展规划？

4、公司在产品、渠道、传播方面的基本策略提出及演变 ? 

5、以公司目前的市场经验看来， “”主要面对（或锁定）的竞争对手有哪些。请简

要陈述主要竞品的概况——企业背景、综合实力、产品概况、市场定位、营销策略、价

格策略、分销模式、宣传与促销手段、营销管理等。

6、您对本行业近期市场表现较为突出的其它同行企业的基本看法与评价 ? 

三、企业内部管理

1、公司目前营销组织架构、营销体系人数、分工、薪资、绩效考评方法，以及主

要管理人员简介？

2、公司现行产品分销模式、分销渠道、主要行销区域等情况

3、公司主要经销商客户基本概况简介？

4、公司的竞争优势是什么？有哪些支撑竞争优势的企业资源？

（二）市场运作和品牌管理：

一、基本情况

1、您和您所在部门的岗位职责和工作内容是什么？

2、您和您所在部门的工作目标是什么？（年、季、月？）

3、工作目标的实现情况怎样？您是如何达成这些工作目标的？

二、产品情况
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1、现有哪些系列产品？公司产品定位与产品线的组合策略？

2、与同行相比，产品的核心要素、独特性、领先性简述

3、与市面上其它品牌同类产品的差异性比较，产品功能（概念）与竞品的相对优、

劣势分析？

4、依目前技术而言，可研发的新品种有哪些？可生产哪些产品？现有流水线概况？

现有的产能概况？有哪些生产许可证？及行业论证标准？

三、行业竞争状况

1、能否简单介绍一下国内 (xx 行业 )近年来的市场走势？

2、能否简单介绍一下 (xx 行业 )所处行业的竞争状况？

3、行业的市场领导者是谁？它的渠道结构是怎样的？它的哪些产品最好销？

4、请简要陈述主要竞品的概况——企业背景、综合实力、产品概况、市场定位、

品牌策略、渠道策略、价格策略、分销模式、宣传与促销手段、营销管理等？

四、品牌现状

1、品牌名称的由来和涵义解读？

2、品牌是如何定位的？它的品牌主张是什么？它的品牌个性是什么？品牌主形象

是什么？

3、您觉得这个品牌名称是否能切合家纺的企业特色和产品特性？

4、旗下有哪些子品牌？他们的结构和关系是怎样的？

5、当前的品牌规划是怎样的？

6、就您看来，我们的知名度、美誉度、忠诚度情况怎样？您认为当前的品牌价值

有多大？

7、您觉得现在的（）怎么样（）的应用是否在严格按有关规范实施？

8、是否制定有年度品牌传播计划？当前的品牌管理组织结构是怎样的？是如何管

理和激励经销商宣扬品牌的？

五、传播推广
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1、品牌的传播主要通过哪些手段？

2、每年参加哪些展会？投放过哪些广告？组织过哪些有影响力的活动？

六、定价系统水平？

1、核心产品和其它产品的价格体系（生产成本、出厂价、终端零售价等）是怎样

的？

2、相对于主要竞品而言，的价位处于什么是如何制定价格的？（流程和依据）

3、一般隔多长时间即会进行价格的检核？

4、您还有什么其它建议？

（三）渠道建设和营销执行

一、基本情况

1、您和您所在部门的岗位职责和工作内容是什么？

2、您和您所在部门的工作目标是什么？（年、季、月？）

3、工作目标的实现情况怎样？您是如何达成这些工作目标的？

二、营销管理

1、公司目前营销组织架构、营销体系人数、分工、薪资、绩效考评方法，以及主

要管理人员简介？

2、公司是如何、从哪些方面为营销人员的工作提供支持的？

3、我们现在的营销队伍是如何进行管理和激励的？在营销队伍建设方面还存在哪

些问题 ? 

4、您觉得销售团队的优、劣势在什么地方？急需解决的是什么问题？

5、本部门和其他部门之间的日常业务协作关系是怎样的？公司内部各部门之间、

上下级之间沟通状况如何？
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三、渠道建设

1、请简述公司当前的分销渠道选择与运营模式的基本策略

2、请简述公司区域市场规划、选择与拓展基本策略与模式？哪些是重点市场区域，

销量情况分别是怎样的？

3、公司的市场开发与管理维护是如何做的？

4、公司有效终端和合作伙伴选择、拓展策略？

5、公司当前在终端管理与助销方面都有哪些举措？

四、经销商管理

1、最近公司经销商招募的主要方式与流程

2、公司经销商价格掌控与调整细则

3、公司大客户开发与管理政策及流程

4、在工作开展过程中我们与渠道之间的客情维护怎样？

5、已知的主要竞品与经销商的合作模式及主要合作伙伴简述

6、现在我们与经销商之间的对接存在哪些问题？

7、公司是如何进行渠道管理，解决渠道冲突的？

8、经销商在哪些方面最需要我们的支持与配合？期待我们以什么形式支持与配

合？

您还有什么其它建议？

（四）组织管理与营销支持

一、基本情况

1、 您和您所在部门的岗位职责和工作内容是什么？
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2、 您和您所在部门的工作目标是什么？（年、季、月？）

3、 工作目标的实现情况怎样？您是如何达成这些工作目标的？

二、财务支持

1、财务支持和货款解付情况？

2、公司的成本控制情况怎么样？

3、通过哪些措施来控制成本的？

4、最大的成本支出是哪几方面？

5、目前的财务资源能否满足企业快速发展的需要？

三、管理支持

1、 公司当前组织架构及关键岗位情况

2、 公司营销及营销支持体系的主要职能部门功能、权限关系是怎样的？

3、 公司营销人员需求、招聘、筛选及标准考评流程

4、 公司营销人员试用及正式录用程序

5、 公司营销人员培训制度与培训情况（总部与驻外）

6、 公司驻外机构设置依据与准则

7、 公司各营销相关岗位都有明确的职位描述吗？

8、 公司营销体系人员招募、考评与遴选（协助）

9、 公司营销体系各岗位人员责、权、利明确

10、公司营销体系各岗位人员制约与监控管理；

11、公司营销体系岗位人员绩效考核标准流程

12、公司营销人员薪酬与绩效考核体系

13、公司营销人员激励与晋级制度

14、公司营销人员处罚及清退机制

15、公司外设营销分支机构职能与岗位

16、公司外设营销分支机构的管控方法与管理
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17、目前渠道中遗留问题状况？（终端和流通）

18、您认为目前营销人员状态和心态怎么样？

19、您将如何为公司营销人员的个人发展创造有利条件？

20、您还有什么其它建议？


