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E9_94_80_E4_BA_BA_EF_c123_288183.htm 提起“营销”，会

让很多人又爱又恨；提起“营销人”，则会让人又敬又怜。

为什么会有这种感觉呢？只因“营销”是一门深奥的学问，

也让接近它的人吃了无数苦头。就中国而言，据不完全统计

就有8000万活跃在一线的营销大军。 这部分营销人都在为并

不精通的“营销业”奉献着，他们选择营销后，由于专业或

职业选择的失误，或“雾里看花”地做营销，或所在的企业

缺乏相关的职业生涯规划的指导与培训。这种情况造成现在

的相当一部分营销人陷入迷茫或困惑之中，他们在为那遥不

可及的“前途”而担忧，也在为如何做好一个真正的营销人

而反醒。 针对此种现状，作为国内知名的实战型蓝哥智洋国

际行销顾问机构总结了几点营销人快速淘汰的原因，或许可

为广大营销人提供一点帮助，带来一丝灵感，从而真正的认

识怎样才是一个真正的“营销人”！ 死穴之一：目标不坚定 

许多营销人都是误打误撞走入营销行列的，或许是就业时的

工作压力，或许是营销行业的利诱，总之，营销人不是生来

就是营销人，是跌跌撞撞入行的。因而大部分营销人在入行

之初不会有明确的目标，反而是经常改变自已的目标，或者

是根据工作情况来修正自已的目标。 举个简单的例子，某产

品山东地区业务经理王某是一个有六年营销生涯的老营销人

，他在初入行时为自已定的目标就是，二年做到区域经理、

四年做到大区经理、八年做到营销总监，转眼间一年过去了

，想想二年不太可能做到区域经理，现在六年过去了，他还



是一个地区业务经理，在这个过程中，他不去想为什么和如

何才能实现自己的目标，而是调整目标，等到了预计目标的

第八年，他甚至没有了雄心和斗志。 这是一个典型的例子！

也是一个颇具代表性的事实！ 王某这样的营销人员是不可能

成为出色的营销人员的，只有执着的人营销人员才也可能成

为出色的营销人员。执着营销人的例子也数不胜数，激励着

一代又一代的营销人，事实证明，他们之所以成功，是因为

他们有个坚定的目标，而他们自身也为实现这个目标付出了

百倍的努力和坚辛。 只有目标坚定，才会是一个合格的营销

人！ 死穴之二：计划性不强 营销，可以理解为一场没有硝烟

的战争。“成王败寇”在这里的体现也不少。同时，营销是

一种动态的现象，瞬息间可能会发生翻天覆地的变化。正是

因为这种变化，事前制定的计划不可能做到面面俱到，必须

随时根据战场的形势更改、修正计划。营销又是一种动态的

事物，营销工作是在动态环境中展开的，并且营销环境的变

化同样非常迅速，出色的营销人员一定要且必须随时根据市

场环境的变化、竞争对手市场策略和竞争手段的变化、内部

资源的变化来调整和修正自己的市场策略、竞争措施等，但

同时市场目标是不能变的。 短缺经济时代，营销人往往是机

械、被动的族群，他们行为角色似乎就是靠打拼体力、付诸

血汗从而赢得生存空间和发展机会。但时代不同了，经济飞

速发展的轨迹容不得残留以往的记忆和沉淀历史的回声，现

今已是过剩经济时代，产品的高度同质化，市场的趋同细分

化常常使企业在冰与火的对决中找寻希望的窗口，而产品的

卖点、个性和差异化以及围绕它的演变过程所形成的品牌理

念常常考验着众多风雨兼程、激情四溢的营销人，在这一阶



段，社会对其赋予的角色和市场对其严格的锤炼使营销人除

了体力外，更多的要有脑力。 因此，营销这一工作，对于一

个指挥者或是领导者来说，都不需要《把信送给加西亚》中

的罗文这样的执行者，也就是说盲目执行只会使事情越来越
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