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_8F_E5_85_B8_E6_c70_568017.htm 二十一世纪的市场是一个智

能营销的市场，市场上真正最需要的是集各方面知识于大成

的营销人才，既能单兵作战，又能策划及执行大的营销战略

战术。要有才气，虎气和义气。既会作人，又会做事，因篇

幅有限，此次仅就销售市场中的一些细节于大家共同商讨。 

（一）我每开一个市场，首先面临的就是与方方面面的单位

和个人打交道，其中最主要有政府管理部门，媒体，经销商

和公司总部，打交道的过程中营销经理应该抓住主动权，因

为打交道的目的就是为了获得支持，只有这样也才能更好的

实现目标。 第一， 如何在与政府部门打交道中抓住主动权？

A、在与政府部门打交道的过程中，首先不卑不亢，热情大

方。第一次与他们打交道，一般不要带着问题，即使带着很

急的问题，也不宜一去就切入话题，应首先表现出尊重他们

，是新到贵地来“拜码头”的，向他们介绍我们的企业，我

们的产品以及到当地来的打算，在谈话中逐步找出共同点，

让他们感受到我们的价值取向，也是为了发展当地经济，更

感受到办企业的艰辛，从而唤起关切之心。 我当时刚到江苏

省时，先准备在无锡投入重点，影响南边苏州，北边南京。

无锡当地的媒体事先早就向工商及一些政府部门打了招呼，

要对我们实行封杀（因为麦肯代理广告时华东未能操作好，

歉了很多广告费，而工商关系也未能沟通好），谁开口子就

孤立谁。我深知工作的艰辛，一到无锡，连夜找到当地的业

务摸情况，第二天，我让以前无锡药材站很有名的一个朋友



请了当地两家很有影响的报纸总编一起吃饭，的三天专门拜

访市工商局，带去了前任经理答应而未能实现的礼物；多次

交流后使他们觉得公司现在的这一批人值得信赖，值得交往

，同时说过的话一定要实现，因此对我们的态度由敌视到提

供方便，比如我们的一些广告打擦边球等。 另外，我招的个

别业务人员也是当地政府部门的直系亲属，有一次一个城市

的办事处被一个工商分局查封，通过关系短短几天就没事了

，而且又结交了一帮新朋友。 随时问候与拜访，增加感情投

资，紧紧抓住中国人情的心里。 B、贯彻资本运营的思路，

提高办事效率。曾经刚到云南昆明，当地的政府部门对药品

广告管理十分严格，每发布一条广告，都必须要审批，还有

产品的准销证，准宣证等很难在短时期半下来，通过了一些

关系，以及比较深层的交往，他们对我们的态度比较好，原

来是一周乃至两周才能办完的事，现在三四天就能办好，但

还是很麻烦，后来我们聘请一位熟悉的人为我们代理审批，

效果更好，当然也请了他们到公司总部参观了一回。 C、风

险要分散，我们到异地，广告宣传不打点“擦边球”难以起

到应有的效果，而打“擦边球”又有一定的风险，因此要学

会将风险分散，让别人承担风险。例如：我曾经在北方一个

城市某报做过一个通版广告，广告上有一些严格说来不太符

合现行广告的内容，我就要求此报审稿，同时尽量说服他们

通过，这样就是让报社与我一起承担风险。还有一个城市，

市工商局下面有一个广告公司，总经理也是工商局主管广告

的干部，我通过了解，广告公司的实力还不错，顺水推舟的

把一部分广告给他做，这样其他一切宣传事宜一路绿灯，但

不能全部给他做。 第二， 与媒体单位打交道如何抓住主动权



？ A、 先是要表现出公司的实力。我们可以拿出我们在各地

做的通版或半版报纸广告，这些气势磅礴的广告是无声的语

言，它告诉媒体我们是一个大的广告主，这样我们就能获得

媒体单位的热情关注和重视，我们也就有了获得优惠价格的

筹码。比如我们曾经在云南昆明与音乐台签订合同时，让他

们首先感受到我们的公司大，是一个大广告主，一个月合同

，每天十二次，每次一分钟，时段任选，广告费12000元，同

时每个月还送八次二十分钟的现场解答时间。只要有实力，

媒体会尽力帮助你，帮你免费策划、制版、拍摄专题片⋯⋯

B、 加紧学习，迅速了解各种媒体运作的基本技能。我们在

宣传企业，宣传产品的商品品味，宣传我们企业管理者的过

程中，会让我们合作的媒体人员对我们增加好感，增加敬意

。同时要强化我们与他们同为文化人，我们是代表文化人在

从事事业和科技兴邦的大业，让他们从内心深处感到我们与

他们处在同一个层次上，是在同一条船上，让他们真心支持

我们。要做到这一点，各市场的负责人一定要体现自己文化

人的素质，至少了解各种媒体运作的基本知识，这样才能加

强主动地位。比如懂一些电视、报纸方面的知识：传阅率

、CPM、记忆率、GRP等。 C、 一般不要付预付款。与媒体

打交道，一般不要付预付款，先付预付款有几种不利之处：

首先失去控制对方的强有力武器，无法有力地保证广告发布

的质量和数量的，本来你是“上帝”，可由于你付了预付款

，为了保证尽可能好（很难有最好）的光嘎发布效果，你要

反过来求别人，往往求了别人，最后的结果还是不能令人满

意；其次，先付了预付款，也不是企业发展过程中资本运营

的最好方式。最后，你承诺给媒体的付款期，务必实现付款



。 D、 若有可能，要多为媒体做一些道义上的支持和帮助，

这样有助于今后更好的合作，使我们处于更主动的地位。曾

经在江苏做了一则与脑白金的对比广告，工商部门要处罚报

纸，我们知道信息后，马上利用我们与工商较好关系的条件

，为该公司说情，使其只受200元的处罚，我马上送200元现

金给公告部经理，让该报社深感我们合作的诚意，后来的合

作对我们就更有利了。 E、 当地的媒体尽量照顾到，不管

是500元或一两千元的合同的。（特别是报纸）。开始当销售

经理时，在一个省作广告，只注意了大媒体，忽略了小媒体

，结果有一家小报社接了几个消费者的投诉，并大做文章，

坏口碑一日千里，产品的销量大大下降，后紧急想办法，并

由该报社出面才扭转劣局。 F、 不贪小便宜，增强人格力量

，避免吃亏上当。只有这样，才能增强我们的人格力量，使

对方在内心对我们产生敬重感，更有利于我们的讨价还价。 

第三， 与经销商打交道如何抓住主动权？ 和经销商打交道，

不是你调控他，就是他调控你。一旦出现被控状态，整个市

场就走样，甚至失败。选择经销商要找那些信誉好、有推销

实力，网络健全的主渠道经销商。原则问题不能让步（原则

问题指产品的铺底量，价格体系、回款要求、经销地域等）

，只有把握了原则问题，在一些较小问题上可以协商。 曾经

初到一个市场，原先公司经销商多达31个，但这样不好管理

，也不符合公司新的公司新的营销政策，因而坚决缩减，只

要不符合条件的均不能为一级经销商，最后只定了2家，但其

他经销商与2家一级经销商的关系，我协调得很好，结果大家

虽进货多1-2个点也高高兴兴。 在抓住主动权时，必须有三分

虎气，二分匪气，可以委曲求全，但不可软弱可欺。与他们



交朋友，设身处地帮他们着想，他们会帮助、尊重你，也只

有这样经销商才会尽心尽力，即使你销售量不够，他们也会

给你回款，当然你也务必帮助经销商卖货，营造市场氛围。 

第四， 与公司总部打交道也要占一部分主动权。 公司总部的

政策都是白纸黑字，条条框框都定的很死，一开始你也不能

要求公司支持多少，因为公司也在考虑投入市场怎么样的问

题，只要你能很好的把握市场，有很清晰的操作市场的策略

，同时经销商的关系极到位，及时你打了“擦边球”的一些

费用只要不是违背原则，一概可以OK.同时与公司的市场部

、销售部、财务部多交流，多沟通，多请教，也许你的广告

费、宣传物料就可抢在其他分公司之前而审批。如果你的市

场策略更新，更易操作，说不定公司会主动支持，适当追加

费用等等。 先回款，做市场帮经销商卖货，再回多的款，再

做大，那么你就一定已占有了主动权，因为做销售“千道理

，万道理，回款才是硬道理。” 100Test 下载频道开通，各类
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