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内容概要

《破局》是作者近20年从事营销管理和培训工作的总结和分享。
书中真正关心和解决的是企业实质性问题，很多案例都是源自作者的一手资料和亲身经历，绝非纯粹
的理论说教。
相信对各级经理、关心企业营销者、希望了解老板想法的人，都是一本不可多得的参考书。

◎戴尔公司销售员平均“寿命”只有6个月？

◎三个“草根”微博是如何操控过亿新浪粉丝的？

◎苹果为什么3年换掉3任中国区总经理？

◎7年把亚马逊中国从1亿做到100亿，王汉华为何黯然离职？

◎阿里巴巴的“传销”大军是如何组织的？

◎老销售吃老本怎么办——一碗牛肉面引发的思考
◎华艺百创：用“90后思维”管理“90后”
◎好员工为什么飞了？
留人的“四宝”是什么？
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第一章  风靡管理界的一部“兵书”
—— 认识精细化管理
精细化管理是前几年的热门词汇，几乎风靡了整个管理界，但讨论的话题大多停留在概念宣导层面。
企业具体实施的要点有哪些，效果如何，需要什么样的软硬件、管理流程来配套，却鲜有深度的挖掘
和跟踪。
精细化管理有四大好处：高效率、高质量、省人力、可控性。
但在实施过程中也存在一些“陷阱雷区”，处理不好就会伤筋动骨。
让我们来通过中外企业的真实案例来细数近年来精细化管理实践的成败得失。

1．“精细化”出的世界经济大国
2．一天拜访80多个客户是如何做到的？

案例：戴尔公司的促销信为什么仅重19.9克？

3．迈入精细化——关键四步骤
案例：圣元乳业如何走出“致死”门
4．五个危险雷区——不恰当的精细化会毁了企业
案例：戴尔公司管理数千家零售店的移动信息化系统
第二章　再好的“兵法”也不是放之四海而皆准的
——精细化与销售模式
“没有放之四海而皆准的真理”，同样，也没有任何企业都通用的管理方法。
“橘生淮南则为橘，生于淮北则为枳”，就像橘子必须在适合的土壤里才会结出好的果实一样，精细
化管理固然有诸多好处，但它只有在适合的销售模式里才会发挥应有的效应。
这一章，我们就主要来探讨一下到底什么样的企业适合精细化管理，什么样的企业则不适合精细化管
理。

1．三类企业注意了，精细化管理不适合你
2．IT服务器可不是保险那样卖
戴尔公司销售员平均“寿命”只有6个月？

3．解决“为什么干”的问题
4．是团体操还是篮球赛？

第三章  集中兵力专攻某一特定市场——细分赢得竞争优势
微利时代的到来，产品同质化越来越严重。
这就要求企业必须放弃固有的“撒网式”的营销模式，而应细分市场，集中兵力专攻某一特定领域，
并设计出针对性的营销组合满足细分客户群的需要。
如何找到切合自身的细分变量，才是细分市场的关键。
三个草根，控制了近亿的新浪微博粉丝，他们是如何做到的？

1．6个月的婴儿和90岁的老人喝的奶粉一样吗？

2．寻找细分市场的利器
3．确定细分市场的4P4C策略
案例：三个“草根” 微博是如何操控过亿新浪粉丝的？
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第四章  格局决定结局，视界决定世界——从远见到目标
宏基老总施振荣先生有句名言：“格局决定结局，视界决定世界。
”就是对远景目标重要性最好的诠释。
远景目标是刺激进步的强有力手段，销售管理需要设立目标机制。
但同时目标管理也是一把双刃剑，如果只看数字结果，就可能会伤及企业内部的和谐气氛、员工的努
力精神，浪费宝贵的时间。

1．营销管理的“精、气、神”
2．“聪明的”与“更聪明的”销售目标
案例：这些目标符合“聪明的”原则吗？

3．如何使年终会不再难产
4．解决任务分配的难题
5．目标管理是把双刃剑
案例1：康柏中国高层的“信用”交易
案例2：苹果为什么3年换掉3任中国区总经理？

案例3：7年把亚马逊中国从1亿做到100亿，王汉华为何黯然离职？

6．目标管理的七大陷阱及修正方法
第五章  绩效管理——让千军万马向着一个目标突进
阿里系电商零售平台销售额过万亿，占据中国了B2C市场近80%的份额，可谓“富可敌国”。
从马云的演讲和媒体连篇累牍的报道中，我们看到的只是令人眼花缭乱的资本运作和传奇般的人生经
历，却忽略了一个最本质的问题：阿里的利润从哪里来，靠什么产品挣钱？
它的销售队伍是如何组织的？
本章将为您揭开这个鲜为人知的秘密。

1．阿里巴巴是如何赚钱的？

案例：阿里巴巴“传销”大军是如何组织的？

2．绩效管理是指挥棒
案例：老销售吃老本怎么办——一碗牛肉面引发的思考？

3．销售漏斗——销售过程管理利器
4．对综合表现的绩效评估中的常见错误和避免方法
5．应对企业共同的难题——销售拖欠
第二部分  团队建设——调兵遣将之术
第六章  招兵买马——借你一双慧眼，招聘精兵强将
营销人员就像战场上的军队，兵强马壮才能所向披靡。
因此，选好人员，是营销战役中至关重要的，它也是打造有超强战斗力的团队的第一步。
而如何在众多的应聘人员中挑出精兵强将，这就需要你的一双慧眼。

1．中外企业招聘大不同
2．合适的留下，不合适的走人
3．销售员招聘的几个常见认识误区
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4．为销售人员树立素质标杆
第七章  厉兵秣马——培训销售人员，提高销售效率
在市场竞争日益激烈、产品同质化越来越明显的时代，提高销售人员的水平是实现销售增长重要因素
。
在提高销售人员水平的手段中，培训是必不可少的。
而正确选择培训方式和培训内容，能避免销售队伍少走弯路，迅速提高销售队伍的绩效。

1．�替别人做嫁衣？
——培训从改变观念开始
2．�并非只有课堂教学才是培训——八种培训形式的比较
案例：企业内训师团队管理制度
3．体验式学习圈——帮员工找到最适宜的培训方式
4．没有车开就先别学——甄选出真正需要受训的人
5．走出误区——筛选出最需要的培训课程
第八章  鼓舞士气——规划激励模式，燃烧员工激情
“士气”是一种无形的力量，但绝不可小视。
在两军对垒时，除了客观条件外，士气往往着决定性的作用。
“狭路相逢勇者胜”讲的便是这个道理。
所以，管理者应该在企业内部建立科学的员工激励模式。
有效激励才能使销售队伍时刻保持旺盛的斗志，使销售员从“要我工作”变成“我要工作”。
有人说90后是草莓一族，如何管理好他们呢？

1．反“S”形的成长过程
2．不能顿顿都吃红烧肉
3．激励方法的“附加文件”
4．对80、90后的沟通与管理
案例：华艺百创：用“90后思维”管理“90后”
第九章  收放自如——合理授予权力，留住优秀人才
在谈及如何留住人才时，很多人都会说：要充分授权，给人才施展才华的空间；或者是要做好激励、
职业生涯规划等。
如此这般，就真的有效吗？
在这一章里，对授权、激励、控制相互之间的关系做了生动而准确地阐释，讨论了怎样授权以及何时
授权才能把授权的分寸拿捏得恰到好处，才能把最大限度地发挥人才的能力，才能留住优秀人才。

1．好员工为什么“飞”了？
——授权还是忽视
2．将在外，君命有所不受——授权还是放纵
3．授权的五个层次
4．授权、激励、控制的平衡
5．留人“四宝”
实战案例一 到底把客户当什么？

实战案例二 区域经理如何不做“夹心饼干”？

实战案例三 群牛式还是雁式管理
实战案例四 风靡外企的情境管理
实战案例五 亲历苹果电脑政府公关
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实战案例六 封疆大吏如何在总部左右逢源?
参考文献
后记
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