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PAMRI 环 亚 关 注

HOT WORDS Own goal：乌龙球，指球员误把球踢入本方的球门内，不仅不得分，反而失分。
Be in an offside position：处于越位位置
Goalkeeper：守门员
Penalty kick：罚点球
Corner kick：角球
Free kick：任意球

小 贴 士
三伏——指初伏、中伏、末伏3个庚日。夏至后的第3个庚日为初伏，第4个庚日为中伏，立秋后
第1个庚日为末伏。今年7月20日为庚戌日，即开始入伏。“伏”就是天气太热了，宜伏不宜动。

伏日饮食——伏日宜吃面。这一习俗至少三国时期就已开始了。北方有句俚语 “头伏饺子二伏面，
三伏烙饼摊鸡蛋”。伏天吃过水面，可以“败心火”。而头伏吃饺子是传统习俗，伏天人的胃口不
好，吃不下去东西，饺子在中国人的传统习俗里正是开胃解馋的食物。
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七月流火，世界杯赛事亦如火如荼，乃至万人空巷，引得彩电销售业也随之异常火爆，热烈表象背

后潜藏的巨大商机可见一斑；青藏铁路全线通车，海拔5000米的天堑从此变通途，成为世界屋脊上最精

彩的注解；与此同时，由市场研究行业协会（CMRA）主办的第二届“营销实践与市场研究应用”峰会也

正在紧锣密鼓筹办中。夏天的故事总是以这种轰轰烈烈的方式开始，浓情而热烈地演绎着。

愿以三伏晨,催促九秋换。酷暑到了，收获的季节还会远吗？

那就让我们一起翘首期待吧！

敬请关注本期精彩内容：

内 容 摘 要

• 研究心得——浅谈应用入户观察法应注意的几个问题
在运用多媒体入户观察法时，须提前做哪些准备？

与被访者交流时有哪些技巧？如何使观察点和询问点有机结合？…

• 案例分析——银行非核心业务系统的建设热点
随着银行IT基础设施建设以及大集中项目的完成，银行IT系统建设的

重点开始转向非核心业务系统。非核心业务系统是如何界定的？

其建设热点又集中于哪些方面？…

• 模型设计——消费者购买可能性判断模型初探（三）
在销售活动中，企业如何对消费者进行分类？

如何更准确地度量消费者的购买意向？

又如何利用模型进行分析?…



此类项目经验谈：

第一，提前拟定完整严密的观察记录表和访问大纲。

•对于重点观察和重点询问的地方，提前做出标记。
•观察点可以按照行为发生的顺序依次罗列，例如将被访者的洗衣全过程划分为预处
理、溶解、浸泡、洗涤、漂洗、晾晒前的处理等阶段，条理清晰简洁，方便记录和

后期整理。

•询问点也可以将要询问的内容划分为几个大的方面，比如产品评价与需求、购买行
为和考虑因素、媒体接触习惯等。

第二，访问时研究员态度要诚恳，尽量使用口语。

•研究员不要以专业、权威的市场研究专家身份自居，以免导致被访者在某种程度上
掩盖自己的真实行为，有意识地按照社会期许的方式行事。

•与被访者进行交流时，要尽量口语化，贴近其语言习惯，以拉进双方的距离。
•向被访者保证录像、照相资料仅限于研究之用，以消除被访者的隐私顾虑，积极配
合访问。

第三，适时插入相关的问题，使观察点和询问点能够有机结合。

•在访问中不必拘泥于大纲的顺序，可根据实际情况灵活安排。例如看到被访者用温
水溶解洗涤产品，可顺便询问为什么用温水而不是冷水溶解？是一年四季都用温水

溶解还只是特定季节用？

•询问以不影响被访者正常行为作为前提。比如，在衣物浸泡等待的时间里，可以询
问浸泡时为什么溶液要刚刚没过衣物而不是满盆？

•对于与观察行为毫无关系的内容，可在被访者完成洗衣过程后统一询问，避免扰乱
其思路。如购买行为和考虑因素、媒体接触习惯等。

研究产品：洗涤产品

研究方法：多媒体入户观察法

研究诉求：

通过对消费者使用洗涤产品的过程进行有目的的录像，得到洗涤产品使

用习惯的第一手资料。从而为洗涤产品的定位、宣传、推广确立基本方

向，并提供细节支持。

浅谈应用多媒体入户观察法应注意的几个问题

杨 枫 董事副总经理
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•更多信息，请联系：
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银行非核心业务系统的建设热点

• 中间业务系统

市场的竞争和发展要求银行突破传统业务的框架，全面拓展金融业务。客户也希望在

传统金融业务之外能得到更多的增值服务，如代发工资、代缴水、电及电话费、跨行

转帐、实时支付、个人理财等服务功能。由此产生了"中间业务"，这将成为银行新的

效益增长点，这也是银行未来业务的一个重要发展方向。目前这部分业务范围尚显狭

窄，还有很大拓展空间。

•渠道整合系统

由于银行的系统越来越复杂，需要更多的服务渠道提供合作，如电子商务的第三方支

付平台，与这类渠道的整合需要新的系统。

•风险管理系统

风险管理信息化，是金融机构信息技术应用的重中之重。目前，各大银行都在建立风

险内部评级系统，如工商银行实施的《内部评级法工程整体规划项目》，建设银行的

《风险管理平台项目》。其它各大银行，也都在建设此系统。

•信息安全系统

数据大集中也带来了风险集中，同时，网上银行和手机银行等业务的发展，使得信息

安全势必成为银行信息化的重点。随着信息技术的普遍应用，信息系统的正常运行已

经成为银行业务正常运营的最基本条件之一。

•决策支持系统

建设商业智能决策支持系统，是国内银行的必要选择。数据大集中后，各大银行的总

行集中了丰富的客户基本信息和原始交易信息，如何在此基础上，利用数据库技术营

销细分市场，开发出各种创新的公司、个人业务产品，是各大银行的当务之急。目前，

建设银行、交通银行、光大银行等都在开发应用商业智能系统。

浅析银行非核心业务系统的建设热点

银行非核心业务系统的界定 ：

银行非核心业务系统也称为外围系统，是指在银行的核心业务（存贷款）系统之

外的外挂系统。主要包括以下四部分：中间业务系统、渠道整合、柜员系统、基

于数据仓库的应用。



如何更准确地度量消费者的购买意向（三）
—判断消费者购买可能性的模型设计

关键问题：消费者购买可能性模型的赋值方法

•利用统计的方法

假设属性A中的j水平有t比例的人属于购买者，则称A属性j水平对购买的隶属程度为t。
将t值赋予j水平，依据同样的方法，则可以得到每个属性各个水平的赋值。
利用max L2=max（a1/a+b1/b）×50%或max（a1/a–b2/b）求出P值。
对于第i个人，若U1i+U2i+……+Umi＞P，则判断此人为购买者，否则判断为非购买者。
可求出属性A的重要程度=da/∑d。
其中，da=属性A中各水平赋值的标准差，∑d表示所有属性水平标准差之和。

•利用不等式及定义对各水平进行比较精确的赋值

此种方法要求将每个属性的水平赋予合适的值，赋值的范围从-∞到+∞。
规则是若第i个人U1i+U2i+……+Umi＞P，
则判断此人为购买者，否则判断此人为非购买者。

利用以下目标求出每个属性各个水平以及P的值：
max L2=max（a1/a+b1/b）×50%或max（a1/a–b2/b）

其中max（a1/a+b1/b）与max（a1/a–b2/b）是等价的。

•为提高算法的可行性，本文提出并证明以下两点结论：

结论一

若U*（i，1），U*（i，2），……，U*（i，ki）；P*，其中i=1，2，……，m是分类模型的
一个最优解；则第二种分类方法：U*（i，1）+ai，U*（i，2）+ai，……，U*（i，ki）+ai；
P*+a1+a2+……+am，i=1，2，……，m，并且a1，a2，……，am是常数，也是分类模型
的一个最优解，第一个最优解与第二个最优解是等价的。

结论二

若U*（i，1），U*（i，2），……，U*（i，ki）；P*是分类模型的最优解，其中i=1， 2，…，
m；则aU*（i，1），aU*（i，2），……，aU*（i，ki）；aP*也是分类模型的一个最优解，其
中a是不等于0的常数。优解。
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