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前言

没有一个具备一定工作经验的成年人喜欢接受别人的“教育”—于我，尤甚！
    “己所不欲，勿施于人。
”因此，我写了这本书—不是为了教导大家如何做市场营销，而是为了让大家看看别人的故事，轻松
一下。
当然，轻松之余，如果你能从中领悟到点什么，对我来说，就是莫大的欣喜了。
    人之患在好为人师，我也不能免俗，忍不住在故事当中挖空心思放进了很多自认为有用的、有价值
的知识。
我希望能掩饰得好一点，但尾巴还是露出来了，呵呵，不好意思！
    可能有的人会认为这些知识、实操经验很有用，但散落在故事情节中难以找到，不便查阅。
那么，我为你们按照知识架构梳理了一遍，请参阅目录后的知识点树状分布图。
    有的人可能会看到一个个似乎就发生在自己身边甚至就在自己身上的故事，于我心有戚戚焉。
那么，我非常感谢您，您是我的同行和知己。
营销是一门软科学，而且绝对是“唯成败论”的，希望我的感悟与总结也能得到您的理解与认可。
    我自小喜欢那些能对人的日常生活产生直接影响的工作，希望自己的努力成果能够显而易见，得到
别人的欣赏。
所以，辗转多年以后发现还是快速消费品行业最能满足我的职业成就感。
一想到就在我一本正经地坐在电脑前拼命码字的这一刻，就有人舒舒服服地坐在电视机前，一边看着
电视（当然，说不定正好是广告时间），一边准备享受我和我的生产、营销、物流、渠道成员等一系
列同人通过层层接力最终呈现在其面前的产品，这是多么神奇的事啊！
    然而，这个行业非常艰辛，充满了“不确定”。
由于影响因素众多，所以，任何一个远在天边的微小事件，都有可能引发“蝴蝶效应”，从而使百年
基业轰然倒塌。
尤其对这个行业的营销人员而言，更要面对无尽的“不确定”压力。
对我们而言，唯一可以确定的是，没有什么是可以确定的！
我们只有以变应变，在变化发生之前就做好应变准备。
这就是我写这本书的原因，也是我为什么非得通过一个完整故事来写的原因—太多的书籍一本正经地
告诉我们什么是规则、原理、标准，却没有人能告诉我们在我们这样的企业中、在我们所面临的高速
变动的环境下，如何将其做实,如何把一个想法落实成一个结果。
    所以，我没有什么可教给大家的，我不是上帝，这本书也不是营销圣经。
这里面只有一个老营销人的一点经验、一点思考、一点积淀和一点牢骚。
仁者见仁，智者见智。
如果这本书能让您在看别人的故事之余，做好自己的营销工作，那我就算功德无量了，阿弥陀佛。
    最后，请允许我耍耍作者的特权再蛇足一下：虽然这个故事是以厂商的角度写的，但是，对于渠道
商（代理商、经销商、终端等）或专业第三方（策划公司、线上、线下广告公司等）的相应人员而言
，不论职位名称、职权大小，只要职责相同，工作性质与内容是大同小异的，仅仅是团队结构、责权
利分配上导致出发点不同而已。
不管您站在哪一方，都可以看看—上厕所时记得带上哦！
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内容概要

　　中国从来不缺“点子大王”、“策划天才”，只缺能把想法实现的人才。
所有的老板都在寻找这样的市场营销领袖——他们不但会想，而且能做。
然而，纵观林林总总的市场类书籍，教读者如何“想”的俯拾皆是，但对于如何“做”却讳莫如深。
究其原因，无外乎两条：其一，一个好“想法”实现过程是漫长的，期间必然受到众多主观、客观因
素的影响，任意一个干系人看似无关痛痒的决定，都可能对结果产生颠覆性的影响，所以，如何“做
”不好说；其二，市场类工作与销售类工作不同，其实现过程需要大量依赖于来自各方的配合，个人
对工作过程的支配性低，所以对结果也就难以把控，因此，如何“做”实在是说也没用。
为了填补这一空白，满足绝大多数有志于成为消费品行业市场营销领袖的读者对如何将想法落实的需
求，《快消市场经理小白书：看别人的故事，做自己的市场》以商业小说的形式，带领您亲历小说中
的角色们在快消品市场的战斗生涯，让您在品味别人故事的同时，轻轻松松理解深奥的市场营销理论
，学会为策划方案的落实步骤保驾护航，从而锁定方案的成功。
外行的看热闹，内行的看门道，《快消市场经理小白书：看别人的故事，做自己的市场》既有热闹可
看，又有门道可究，现在就进去瞅瞅吧⋯⋯
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作者简介

周白羽，非标准工科女，做过耐消、快消，从蹲店、扫街到规划、管理一步一步往上爬，也干过咨询
顾问，也讲过课，也写过专题，也操过盘。
越干越心惊肉跳，越干越妄自菲薄，以前恨不能一步到“总”，现在听到别人称呼自己带个“总”字
赶紧顾左右而言他。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<快消市场经理小白书>>

书籍目录

知识点树状分布图 群策群力做策划 开会归来 找出目的背后的目的 促销究竟是个什么玩意儿 群策群力 
定位就是讲故事 找到“对的人” 市场专才的培育 不得不说的现实：市场专才的职场空间 从产品策划
开始 消费者调查与分析 学点项目管理——Event Management 夜场促销 三大促销方式与促销员选材 广
告与促销的配合 商超促销细节管理 Isaac的牢骚 开宝马的未必是大款 谈判=情报战 琐碎的日常管理 相
个“贤内助” 最昂贵的免费 县官不如现管 营利模式——做个精明的经营者 客诉处理与危机公关 情报
搜集与分析利用 渠道促销管理 风云乍起 各怀鬼胎 调停专家 雨过天晴 数据分析报告 营销职能的分工
与合作 多谋者少决 理清概念 先分工，再合作 冰火两重天 不是尾声 版本一： 版本二： 版本三： 版本
四： 

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<快消市场经理小白书>>

章节摘录

版权页：   插图：   开会归来 Kevin开会回来了，也不急着回自己角落里的“小窝”，而是随手拖过一
把椅子，坐在公开办公区域前方，脸色阴沉得挤得出一把暴雨。
偌大个销售部办公室顿时安静下来，连正在打电话的Yvonne都赶紧捂上嘴，把电话扯到办公桌底下去
继续嘀咕，离他最近的Michael更是躲在电脑后面头都不敢抬。
就这么僵了四五分钟，Michael终于忍不住了，朝Shannon狠狠挤了一眼，Shannon心领神会，端着笑脸
朝Kevin走了过去：“老大，开什么会呢？
受刺激了？
” “哼，受刺激？
”Kevin白了她一眼，不过终于肯开口打破沉默了，“你们什么时候才能给我争点气，不要再让我每月
到老板面前丢一次脸？
” Shannon知道Kevin口中的“老板”就是绿脉的营销总监，那可是个教育起人来就没完的角色，而且
比Kevin也大不了多少，可想而知，在这么个区域经理月工作会议上挨他一顿批，滋味绝对绝对不是滋
味！
于是，Shannon同情地问道：“怎么了？
是不是咱们华南的销售状况不好？
” “岂止是不好？
”这一下Kevin可算找到话头了，这一开腔就先把所有的人挨个数落了一遍。
按照“惯例”，他一边数落着，大家一边默默地拉把椅子聚拢到他身边，等他数落完，就该华南区开
内部会议了。
 Kevin数落人的功夫倒是深得“老板”Simon的真传，没半个小时停不下来。
新来的销售Amy刚刚给他到了杯水，Shannon赶紧示意她自己喝了吧，别给他“加油”了。
 果然，数落半小时之后，终于步入了正题。
原来目前绿脉的销量业绩正随着夏季的来临一路攀升，华南的销量当然也有所上升，不过，由于华南
的基数本来就比较大，所以相对其他地区升幅反而是最小的。
这么一来，所有的努力都被这一“败笔”（这是老板最常说的词）而抹杀了。
Kevin当前最大的问题，就是如何在现在这样的销量基础上做出更大的提升，说白了，也就是又要大规
模促销了！
 问题是抛出来了，在座的一片沉默。
因为老员工都知道，华南地区是绿脉起家之地，是绿脉的“奶牛”、“钱袋”，为了打造核心销售区
域，绿脉早期的投入那可是不惜血本的！
因此，早在八九年前，绿脉系列产品就在华南市场的销量上一路领跑，从而也带动了绿脉在其他区域
的市场开拓。
现在的老板Simon，也就是当年率领一帮兄弟打下华南地区的功臣，对华南市场有着深厚的感情，这
无形中也给了继任者非常大的压力。
可是，随着华南市场的率先成熟，其销售发展也率先进入了“瓶颈”，近几年虽然绿脉屡有新品在华
南市场率先上市，但市场的反应已大不如前。
而其他地区由于发展均晚于华南，因此，随着绿脉品牌的深入人心，这几年反而发展得非常迅速，尤
其是华东市场，大有赶超华南市场之势。
这让老板看着揪心，也逼得Kevin这个华南大区经理心急如焚，却又没什么能够立竿见影的好招。
 在一个成熟市场提升销售增幅谈何容易啊！
老板对华南地区的厚爱倒是丝毫不减，除了定期、不定期的“鞭策”与“关注”，还为Kevin新招了好
几个销售代表，从当前上升迅猛的新动力饮料公司挖来了他们市场部门的核心人物Isaac协助管理促销
，并派到华南来亲自督导实施。
新人刚到没几天，这不，就赶上了Kevin大发脾气加大战动员。
 看着在座的人员都默不作声，Kevin也没了脾气。
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有时候他也会动动气，气出过了他也明白，事情还是要靠做的，如果激愤就能把销量激上去，那他也
用不着在老板面前挨上一年多的“教育”了。
 他沉着脸扫了一遍在场所有人，说：“看来大家一时半会也想不出什么好办法了。
行，下午先别出去转场子了，统统留在办公室。
想，都动脑子想想！
咱们下午4点再继续开会，一定要讨论出一个具体的销量提升方案来！
” 说完，Kevin就推开椅子，回到了他自己的办公室，关上门，百叶窗帘也合上了。
大家这才悻悻地回到各自的位置，一时间电话声此起彼伏：忙着回刚刚开会时掐掉的电话的，取消下
午的约会的，订午间快餐的⋯⋯ 找出目的背后的目的 Isaac的座位紧挨着Kevin的办公室，作为一个刚
刚从竞争对手那边“投诚”过来的“新人”，他暂时还不太摸得透这位新同事的心思。
毕竟，绿脉的风格和他以前所在的新动力实在是有很大的区别。
 绿脉是一个有着十多年历史的老牌民营饮料企业了，从做天然矿泉水起家，6年前被一家世界著名的
美国食品集团看中，开始了纠缠不清的合资生涯。
有人说合资就像涉外婚姻，由于文化背景不同，吵架是经常性的，但和好也像掐架一样快。
绿脉和它的这位“美国老公”也不例外。
不过，就在这么吵吵闹闹的“婚姻”当中，绿脉这个品牌倒是越做越红火，不断有新产品上市，广告
打得轰轰烈烈，实力也与日俱增，俨然有成为国内饮料行业龙头之势。
 与绿脉相比，新动力则是一个年轻气盛的“毛头小伙子”，迄今也不过才“5岁”。
但是，由于其股东强大的商业渠道背景和资金实力，一出手就拿下了几个重点区域的关键渠道。
他们的饮料产品多是跟风之作，广告投放也显得小气很多，但是，依托渠道的优势和颇有自知之明的
大力度终端促销，销量上升势头迅猛，短短5年时间，就从一个名不见经传的“野鸡牌子”变成了各
大商超都不得不另眼相看的热卖品牌。
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编辑推荐

看别人的故事，做自己的市场。
你绝对看得懂的快消行业市场管理实用技能“傻瓜教程”！
周白羽所著的《快消市场经理小白书:看别人的故事,做自己的市场》不是案例串讲，是真人演示；不
是教科书，是商业小说。
讲大道理，咱们只谈做事。
当“天才”、“大师”，咱们只做“实干家”。
求名，咱们就求利——钱是赚来的，不是忽悠来的。
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