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是火焰，在二者之间的动荡和招摇里，营销人常常容易迷失

自己。 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，通俗的讲，这是个大实力的概念。 作为一个有十多

年打拼经历的营销人，我一直是在医药保健品这个属于健康

行业范畴里成长起来的。94年初，记得我刚涉足这个行业时

，自是十分新奇。那时候，太阳神、沈阳飞龙、来辉武的505

神功元气袋广告很是在社会上照摇过一阵子，高频率的宣传

刺激、高密度的渗透教育，使保健品一度在生活中成为了健

康时尚的代名词，可当我循着招聘启事踏进三株无锡公司大

门时，却一下子愣了。怎么搞得，才两间临近街角灰不溜秋

的平房，总共四张桌子却围着九个人办公⋯⋯，这样简陋的

办公环境怎么与报上启事上讲的什么“争做第一纳税人”、

“做日不落生物帝国”的豪言壮言相比，差距太大么，三十

六计走为上计，正在我打定主意欲赶快撤离时，进来了几个



肩扛手提当时叫小报现在叫宣称单的年轻人，他们一个个满

面汗尘却丝毫不觉疲惫，一了解其中许多还是大学生呢，怎

么，大学生也去农村刷墙标、发传单，这不是大材小用么，

事后才得知，当时三株集团这招在当时市场拓展时十分管用

，新招聘的员工都要先去发小报、刷墙标，其中的新鲜和好

奇某种程度上可以说深深吸引了我，很快我就加盟了这个团

队。 从此以后，写软文、排小报、编资料、搞活动、作专题

、跑终端⋯⋯就成为了我的工作，看起来十分琐碎、繁杂，

但其中学到的东西却非常多，有时候为了了解消费者的感受

，掌握他们的心理特点和欣赏趣味，我们大多数时间都泡在

市场一线，为的是不闭门造车，通过这种深入群众路线，写

出一篇篇老百姓喜闻乐见的文章，其中运用的语言，就是要

能让消费者看的懂、听明白，用最通俗最贴切的道理去说服

人、打动人成为了我们孜孜以求的目标，如何用最优惠最周

到的服务去吸引、诱导经销商、零售商成为了我们不辞辛劳

的常事。如何用最高昂、最煽情的状态去鼓舞人、培养人成

为了我们团队拼搏的动力，“只有上班没有下班”、“没有

利益就没有存在的价值”，正因为有这样一种积极、乐观、

开朗的心情，所以，面对取得的成绩既兴高采烈但不狂妄自

大，面对挫折既审时度势但不妄自菲薄。在三株的几年里，

我和同仁们一起起早贪黑，披星戴月应是家常便饭了，也许

在别人感觉有点不可思议。我们率先在保健品行业提出了“

送礼送健康”的概念，率先倡导了活动营销、科普营销、服

务营销等以至今后影响整个行业的举措，我不仅成为了整个

三株历史上第一个高级企划员，并且从普通的营销人成为了

三株大本营济南公司能带头打仗、冲锋陷阵的指挥员⋯⋯，



可以说，作为民营企业的三株成为了我眷恋这个行业的深深

印记。 以后的岁月，我先后在大型国企、外企股份制企业仍

旧从事保健品营销工作，作为名营销总监，面对的市场环境

更趋复杂多变，消费心态更趋理性成熟，员工建设更加约束

规范，但不管如何，我始终凭着自己的毅力和坚韧不断总结

过去、开拓未来。也许在一般人印象中，营销人的工作既琐

碎重复又机械简单，是个凭体力吃饭性质不稳定，随时准备

跳来跳去的不安分群体，其生存现状与市场环境和公司命运

密切相连，常常在无奈中痛苦和欢乐时沉沦。说实话自己一

步步走到今天，并不是一帆风顺，在职业生涯中，我常常为

绞尽脑汁想不出好的策略，躺在床上翻来翻去“烙馅饼”，

也常常会为资金回笼而一次次与经销商在酒桌上强颜欢笑借

酒精的力量掩饰内心的无奈，也常常为业绩的暂时低迷市场

的萎缩在困境中寻求突破之路⋯⋯。十多年的保健品营销生

涯，我有七年时间是在上海、厦门、深圳、南京、济南⋯⋯

等地度过，牺牲了与家人团聚的时间，几年时间来，我在天

上飞来飞去有几十万公里，看似潇洒，其间的辛酸艰难和工

作的压力却使我无暇领略每经过一个城市的秀丽风光，甚至

连街头小吃都无片刻功夫静下心来好好品尝。虽说如今，自

己创业成立了蓝哥智洋行销机构做了老板，但我关注的目标

仍是营销人的生存状态，关注着他们在这个时代发出的最强

音。 业余时间，我想尽办法，用来学习，多变的时代，多变

的市场，以往的经历以往的辉煌毕竟属于过去，属于死亡的

东西，只有今后才具有挑战性。作为蓝哥智洋行销机构领头

人，我还没有权利停顿，止步不前即意味着对未来的背叛，

努力，仍旧将是我即将年届不惑奋斗与拼搏的时代强音。 科



特勒认为，二十一世纪进入营销时代。可以看出，医药保健

品营销人机遇和挑战同在，当今时代，经济正处在于大转型

时期，社会某些制度、法律法规尚不健全，而保健品行业虽

然被认为是这个世纪的“朝阳产业”，但是其一整套法律法

规，发展模式尚待更进一步完善和调整。生活中，很多营销

人谈到现状时，总会说：“混吧！”不经意的一句话道出了

他们的心态不平和。不是吗？在我们周围，确实有一部分人

，营销工作仅仅是无奈被动谋生过的中转站，当岁月浓缩的

无非是经历的叠加和年龄的积累等数量式的机械，他们没有

长远的规划，也不会有意识真正从本质上去理解营销的精髓

所在，在实际股工作中没有也不想创造性的根据市场动态变

化调整策略，只是机械一味的执行，有时甚至是盲从。一旦

工作不顺心，就立马想到下一个港口，于是，跳槽就成为了

必然。当然，也有很多营销人（含做策划、做市场、做客情

的营销人），面对困难，鼓励自己“天空很蓝，我心飞翔”

，平和话语，却表达了不同营销人的人生观。从话语中，我

们完全可以推测出他们日常工作中都做了些什么，谁的绩效

会更高！记得二年前，我曾写过一篇文章《营销人，你要赶

快“挖井”》，时至今日，仍旧有很深的教育现实意义，不

妨再一次与朋友们共勉。 两个和尚分别住在相邻两座山上的

庙里，这两座山之间有一条河，两个和尚每天都会在同一时

间下山去溪边挑水，久而久之便成了朋友。不知不觉五年过

去了。突然有一天，左边这座山的和尚没有下山挑水，右边

那座山的和尚心想：“他大概睡过头了。”没太在意。那知

第二天左边这座山的和尚还是没有下山挑水。一个星期过去

了，右边那座山的和尚心想：“我的朋友可能生病了，我要



过去看望他，看看能帮上什么忙。”等他看到老友之后，大

吃一惊，因为他的老友正在庙前打太极拳，一点也不象一个

星期没喝水的样子。他好奇的问：“你已经一个星期没有下

山挑水了，难道你可以不用喝水吗？”朋友带他走到庙的后

院，指着一口井说：“这五年来，我每天挑好水、做完功课

后，都会抽空挖这口井。即使有时很忙，能挖多少就算多少

。如今终于让我挖出水了，我就不必再下山挑水，可以有更

多时间，练我喜欢的太极拳了。” 100Test 下载频道开通，各

类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


