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有千里马，千里马常有而伯乐不常有。”其实，要想在职场

中脱颖而出还是有规律可寻的。以下是六条捷径，供目前渴

望早日成功并具备成功内因的人借鉴。 一、到容易出业绩的

市场去 成功机理：选择一个容易出业绩的市场可以让你在很

短的时间里就成为公司里一颗耀眼的明星。容易出业绩的市

场一般可概括为：一是尚未开发的新市场，包括公司还没有

开发的和不准备开发的市场；二是明显具有发展潜力，已有

人开拓但失败了的市场。这两类市场都有一定的风险，但是

风险越大，回报也越大。 成功案例：中南某省，市场以其独

特的消费结构和复杂的管理环境而闻名。某补血类保健品企

业曾经连续两年派员进行开拓，均无功而返。后来一刚到公

司的研究生主动请缨，在争取了相关的总部政策支持后，单

枪匹马深入该省，起用当地员工，一改前人先打省会城市再

做中小城市的思路，避开当时的领导品牌在省会等重要城市

的种种封杀，同时在营销手段和策略上大胆尝试。最后一举

启动市场，沿着京广线杀回省会，一年间将市场业绩做到了

全国第二的水平。次年，该研究生就直接由区域经理被任命

为西南大区经理，2年后成为年销售逾10亿元的集团公司行销

总裁，而当时他才30岁出头。 二、让市场朋友为自己做宣传 

成功机理：出色的市场工作不仅表现在销售量上，而且还体

现在对顾客、经销商、终端、政府部门甚至竞争对手细致入

微的服务和协调过程中。一线营销人员通过自己的行动在这



些市场朋友中建立的良好口碑，迟早有一天会传到公司高层

的耳朵里。通过这些人嘴里说出来的话，公司领导一般都是

比较重视的。正所谓“桃李不言，下自成蹊”。 成功案例：

笔者从前在企业工作时，曾经参加过一个客户答谢会。当时

有一位顾客谈到直接从我们公司一员工手中购买产品一事，

引起了各位高层领导的关注，因为公司制度规定员工不能从

事直销工作，一定要通过经销商和终端销售。但听完后才发

现错怪了当地的销售人员。原来，这个顾客住在非常偏僻的

农村，附近没有药店，镇里的药店也不愿意为她一个人送货

，结果她一个电话打到公司在当地的工作站求助。那个接电

话的员工二话没说，到附近的药店里买了一个疗程的产品，

换乘三次车，一次船，又步行2公里送到她家，还耐心指导她

服用。后来经过她的宣传，整个村子都知道了这件事，又有5

家人买过公司的产品。答谢会后公司领导立刻指派专人去调

查此事，结果发现当地的经销商和终端营业员对那个一线员

工的评价都很高。接下来发生的事我们可以猜出：他被立即

安排参加公司的储备经理培训，不久被任命为一个区域的市

场经理。 三、精心准备每一次重要会议发言 成功机理：对于

一线营销人员来说，公司的一些重要会议是展现自己的最佳

舞台。这些会议包括员工的培训总结会、月度或季度市场例

会、公司领导的现场办公会、市场观摩会、年终的表彰会等

等。会议上公司高层或专业部门的负责人一般都会在场。笔

者的个人体会是公司高层更愿意听取来自市场一线的声音，

所以营销人员一旦有机会参加这样的会议千万不要放过每一

个发言的机会。你在会上的发言实际上反映了你的思维能力

、对市场工作的认识程度。通过会前充分的市场调研和资料



准备，尤其是数据的整理挖掘，你就可以在会上从一线的角

度从容不迫侃侃而谈了。这时，老总一面在听你的汇报，一

面就在脑海里盘算你下一步的发展空间了！ 成功案例：有一

位市场一线的女员工，当时她所在的市场碰到了百年不遇的

洪涝灾害，县城里一片混乱，分公司所在仓库里还堆着价值

五万多元的货物，一怕水淹，二怕人抢。这位女员工当时组

织剩下的几位女促销员（经理被洪水困在别的县城），站在

齐膝深的水中，把货物转移到安全的地方，洪水一退，就立

刻清点在经销商处存放的货物，帮助他们克服天灾的影响，

最终完成了当月的销售任务。省公司该季度例会破例让她参

加，当时她含泪的发言给在场的每个人留下了深刻的印象，

会后没有多长时间，其就被提拔为另外一个地级市场的经理
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