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前言

中国营销反省众所周知，三十年来，中国营销以其突飞猛进的巨大进步推动着中国企业的高速增长，
说它是企业管理职能中的第一功臣相信多数企业领导者都能认同。
但在世界经济危机刚刚波及中国时刻，我们的很多行业和企业就已惊慌失措、四处求助，使得我们有
必要检讨一下当今中国营销的发展水平。
以当今一个年轻人的成长过程作比喻，我对中国营销成长至今的总体评价是——“一个刚踏入社会几
年时间尚不知职场深浅的大学毕业生”，其主要特征是“年轻、上进、功利，有些浮躁”。
当然，因为中国地大人多，不同行业、不同地区、不同出身的企业在素质、能力和实力上也有很大差
异，比如消费品行业、经济发达地区和大型合资公司已经能够相对从容地面对比较激烈的市场竞争和
周期性生意波动，而煤电油运类行业、经济落后地区和众多中小企业却仍然需要“父母兄长”的大力
帮扶或许才能渡过一次危机或一段困境。
无须细述的大量事实佐证，中国营销发展至今，“量”有进步、“质”无飞跃。
我们也可以换个角度探讨，回顾一下营销的本意及其在西方的发展历史：
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内容概要

本书首次把成功学、个人职业生涯规划和区域市场运作整合在一起，探讨了区域经理的成长过程、成
功方法和成功案例。
    拿破仑·希尔曾经说过，“人与人之间没有太多区别，只有积极的心态与消极的心态这一细微的区
别，但正是这一点点区别决定了二十年后两个人生活的巨大差异。
”如果你正踏人区域经理的成长历程，如果你尚未在职业生涯中取得成功，如果你还想做得更好，那
么，你不妨好好地读一下本书。
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章节摘录

插图：角色篇第一章 一个重要的角色真人感言：投入地感受一次——一个区域经理的职业体验SARA
LEE的全国销售经理和我谈浙江省销售经理这个职位的情景，仿佛历历在目，在此之前，我最大的范
围也仅仅是管理一个省会城市的销售。
管理一个城市的销售和管理一个区域的销售是完全不一样的概念。
在一个城市做销售，哪怕你有许多个经销商，你也只要用一种思维，一个脑子去思考问题，因为毕竟
是处在同一个商圈。
但是区域经理就不一样，在不同的城市，不同的省份之间出差工作，你就需要非常迅速地转化脑子，
转化思维，来适应这些讲着不同方言的经销商。
在过去的几年时间里，跳过槽，也在一个公司内换过不同的区域，细算下来，在浙江，江苏，福建，
安徽，江西，华南，居然都留下了工作的足迹。
担任区域经理就意味着有高的薪水，但也意味着更高的责任，作为一支销售队伍的领导和教练，区域
经理的能力是对于该区域的销售业绩起着极其重要的作用的。
那几年的区域经理的工作，不算长，但是也让我深深感受到了个中的苦辣酸甜。
苦——做市场的艰辛区域经理是孤独的，他们不是坐在总部豪华的办公室里上班的人，接触客户的时
间远远超过和总部人员在一起。
当我第一次做浙江省经理的时候，整个浙江省原有的销售人员已经被全部解雇，整个浙江在好几个月
的时间里，只剩下了我一个“光杆司令”；在总部的所有培训时间也只有一天。
但是在客户面前，我还是要很认真地扮演公司代表的这个角色。
其实对于总公司的了解，经销商甚至还在我之上，因为我只是一个新入职的新人，而他们已经和公司
打了很多年的交道了。
接手一个市场的初期通常是很忙的，前任已经离去，你需要靠自己的经验来对这个市场进行仔细的分
析，找到业绩的突破点。
生意增长是一个区域经理的职责，否则，公司为什么需要你这个新人呢？
初期是最“苦”的时候，对于业绩，最可怕的不是完不成，而是找不到增长的机会点。
我作为一个新的区域经理，开始了自己的职业生涯中最重要的一些改变。
以前在负责一个城市的时候，当地的经销商几乎天天见面，关系也处得非常的好，但是现在主要要靠
电话来联系了，还有就是出差。
就是在这年开始，我开始逐渐养成了自己的出差习惯。
到一个城市，先是花半天到一天的时间来看市场，区域经理是必须具有敏锐的市场观察分析能力的—
—也就是看市场的眼光。
在过去的几年中，无论到哪个城市，放好行李之后的第一件事情就是看市场——超市、卖场、百货商
店或是批发市场。
有人觉得区域经理这个职位会很舒服，能在全国各地旅游，看各地不同的风景，可是谁又知道这几年
来，我去过很多次苏州，却不知道拙政园在哪里；去厦门，也没有去过鼓浪屿；去福州，也没有泡过
这个城市到处都有的温泉；去南京，也没有上过南京长江大桥；去舟山，也没有去过普陀；去温州，
也不知道雁荡山究竟在哪里。
所有的风景对于我来讲，是没有丝毫意义的，我只对这个城市的商业结构，对这个城市的零售店和经
销商感兴趣。
其实并不是自己不想去看看这些“祖国的大好河山”，只是因为销售指标的重任在身，所有的一切都
已经变得数字化、指标化了，眼里已经再也没有风景了。
而且每次的行程也总是匆匆而过，看完市场，就和经销商谈工作，谈生意的增长点，在浮光掠影之中
，又匆匆告别了那些出差的城市。
区域经理的苦，也是一种心苦。
当完成了一个月的销售的时候，又是一个新的指标在等着自己。
销售是永远没有终点的长跑，如果不能承受指标的重压，他就不能做一个优秀的区域经理。
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销售这个行业，是现实而残酷的，“优秀”这两个字的背后，就是指标，神圣的销售指标。
而几乎每一位区域经理都有完不成销售指标的时候，虽然那很多程度上并不完全是销售的责任，但是
区域经理是对指标负责的，完不成销售指标，你又能找什么借口呢？
那种痛苦是压抑而沉重的，是在睡觉的时候还在想着如何去完成销售，是在你本来“乌黑亮丽”的头
发上长出一根根的白发。
我曾经戏谑地和我的上司说过自己30岁不到就有的白发：一根白发代表一百万的业绩——其实又何尝
不是呢？
没有销售人员和区域经理的努力，怎么会有销售业绩的达成呢？
辣——管理的责任区域经理总有自己的风格。
风格无所谓好与不好，这是与你自己的个性和公司的出身有关系的。
最早做销售，我就是在一家号称“雄性的、强硬的”公司里，这种公司文化的熏陶加上自己的个性，
也使得自己的管理经销商的风格趋向于强硬派。
我个人觉得强硬派没有什么不好，尤其是在经销商管理这个领域，远离公司而又必须不折不扣地执行
公司政策，每天和经销商在一起而又不受他们的“腐蚀”，是非得秉持强硬派的风格不可的。
强硬不是处世之道，而是一种原则，是一种外圆内方的原则，不管在表象上，你可以表现得和经销商
多么的友好，但是在骨子里，公司的原则和政策是做不得半点修改的，也不能把这些原则上的妥协和
让步来换得和经销商的“友好相处”。
在拙作《浅谈客情关系》一文中曾经讲到过一个和经销商谈判贸易条件的案例，最终我靠着这种外圆
内方的强硬风格，让经销商做出了贸易条件的让步，使得自己公司的利益获得了保障。
在我做区域经理的这几年里，也处罚过一些经销商和销售代表，有人说这样的行为很“辣”——辣就
辣吧，对于那些敢以违反市场次序来挑战这个生意的游戏规则的人，辣一点又有什么不好吗？
不偶尔对有些“鸡”辣一点，就会有一大群来捣乱和破坏市场次序的“猴子”爬到你的头上来。
我就碰到过这样的一件事情，有一个经销商瞒着我们的销售人员异地冲货，很多经销商跑到我这里来
投诉。
实际的情况是这个经销商在两个地区都有公司，其中一个公司在A地区是我们的直接经销商，而另外
一个在B地区的公司则不是。
冲货的是B地区的公司。
罚还是不罚，当时在公司内部也有很多的争论，就证据而言，我们只有B公司的证据，A公司是完全依
照我们的管理在进行销售的。
而当时的市场环境是很多的经销商都在看着我们对于这家公司的处理——他们不认为他是两家从法律
上独立的公司，只认为这两家公司有一个老板。
虽然说我也很清楚他一定是在两家公司之间调货来冲市场，但是B公司并没有保证金在我们公司，而
交纳了保证金的A公司也没有违反销售规则。
罚是不罚？
最终我还是选择了对A公司的处罚，虽然我的处罚从法律角度上不能完全站得住脚，但是当时的市场
情况是我必须杀一只“鸡”或者“猴子”来表明公司对于冲货行为的立场和态度。
在处罚之前，我拜访了这家经销商，和他谈了这件事情以及我们在B地区的生意合作的远景——其实
我很喜欢这个经销商，他的生意平心而论是做得很不错的。
他也表明了自己的心迹，最终还是认可了对他的处罚。
第2天，我就在整个大区发文宣布了对该经销商的处罚，对于管理该客户的业务人员和城市经理也进
行了处罚。
在接下来的整个旺季中，市场确实安稳了很多。
在这件事情中，有很多人向我求情，但是没有什么东西能和稳定的市场次序这个砝码相比，区域经理
的“辣”，是为了稳定这个市场，也是为了大多数经销商和销售人员的利益，更是为了维护公司的利
益和形象。
酸——与总部的关系我曾经因为一些机缘在总部工作过一个月。
这一个月给我很大的感触。
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以前的我，总是觉得销售是最受公司重视的，但是在那一个月后，我不觉得这样了。
销售在前方打拼，其实总部知道的并不是很多，我们的苦辣酸甜，并不是每个总部的人都能体会的。
有时候也很愤慨凭什么总部的那么多人得到的晋升、培训的机会要远远高于我们在外地做销售的？
难道仅仅是因为他们离老板近？
难道仅仅是因为他们的英语讲得比做销售的好吗？
为什么销售的实打实的业绩总部总是有人喜欢说三道四？
为你业绩好找种种不是你努力的借口。
有时候看着市场部那些可笑的市场计划就会想，你难道当做销售就是像你一样做几张可爱的报告吗？
有本事你来做做销售看。
其实这些话我真的是憋很久了。
优秀的公司，真的应该多为销售人员想想，在总部的同事舒服地坐在豪华的办公室里的时候，有多少
销售人员还奋战在市场上，他们很多甚至还没有自己的办公室。
有很多销售人员是多么努力地在为公司付出，但是总部的人甚至还不知道有这个人——这是多么可悲
的事实啊！
不要忘记，没有销售人员的回款，永远不会有公司的生存！
甜——与团队共成长第一次感觉到甜是我在东南亚度假回来之后的第一次全国销售会议上，老板拍着
我的肩膀说，前半年来的工作表现，你还是不错的，现在不光是浙江，江苏和安徽的工作也开始由你
来负责。
那一次，我整整加了35％的薪水。
回想在过去半年来的努力，浙江的业绩达到了过去一年同期业绩的253％，工作也得到了老板的认可—
—这种工作的被认可和晋升，是对销售人员最大的鼓励，也是区域经理心里最大的甜。
市场的挑战好比是一个果子，摘到这个果子品尝到的就是甜。
在我现在的公司里，加入公司的时候，我就说过要花一年时间Double去年的业绩。
入职的时候，是因为喜欢挑战的雄心。
真的等到熟悉工作环境，熟悉销售渠道的时候，发现自己还真的是有机会的，尤其是在公司的转型期
，在一个品牌的高速成长期，这种机遇真的是极其难得的。
在这段时间里，改变渠道操作手法，把做点的精力用来做面，我们真的实现了倍增业绩的诺言。
作为区域经理，没有比实现自己的诺言更值得骄傲的了。
能和一个团结而上进的团队在一起工作，也是一种甜，你的上司，你的下属，都能为着同一个目标而
努力地工作，你会觉得融入在整个团队和企业文化中的快乐。
团队精神永远是最好的一种支持——支持着身在外地的销售人员和区域经理，并把企业文化的精髓溶
入到每个人的血液。
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后记

最让营销人津津乐道的是这样一句谚语：一个人要想从贫穷变为富有，最有机会的方法就是去做一名
推销员。
而很多营销人士正是把做全世界最伟大的商人，最有钱的富翁。
最成功的推销员作为自己的人生理想。
中国目前有至少6000万营销人员，据说其中算得上真正成功的人只有70万人，也就是说成功者连1％都
不到。
但是这幸运的1％的人付出他们的艰辛努力后，在享受他们应得的成功的甜美喜悦时，他们也不应忘
记，他们还要肩负道义上的责任。
因为人不能仅把财富当成自己一生的目标。
真正的富有，是精神上的，不是钱包里的。
也许有人会对此撇嘴，如果你两餐不继，说这些都是废话。
谁能一文不名而心平气和？
不能养家糊口，丰衣足食，怎能让家人感受到爱的关怀？
能给人快乐的财富便是美好的。
但编者还是要说。
在到达人生的某一个阶段之后，不要一心只想发财，不要受金钱的奴役。
努力去争取快乐，爱与被爱，最重要的，是求得心灵的宁静和愉悦。
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编辑推荐

《区域经理实战手册(第3版)》直击区域经理的职业成长轨迹，荟萃区域市场的实战兵法心理，展示知
名企业的经典实战经验。
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