
坚守阵地 收的花开

——一名营销策划新人五年的工作感悟

编者导语：2012年08月28日是我进入保健品领域从事营销策划工作满5周年纪念的日子，

得益于伯乐的赏识和朋友的信赖，一直在做着和营销相关的工作，与行业老总有对话、交流、

共事的机会，也完成了自己在这个社会的独立生存和对亲友的价值认知。

人物档案

受访人：张子涵

年龄：26

职务：北京科华亿佰生物科技有限公司企划经理



专业：电子商务

爱好：旅游、写作、摄影、播音主持

工作年限：6年

一直在纠结从哪个角度来与大家交流职业中的问题，分享一些能对相关从业者和用人单

位有用的东西，怕浪费读者时间，更怕误导任何一个人。

五年的历练让我从一个青涩的毛丫头变成如今俗称的“轻熟女”， 也有时会被人冠以“白

骨精”的名号。其实，这个名号实在不敢当，如今的我，依旧在学习和追赶的路上，依旧面

临行业中新事物新矛盾的考验。

回望五年来的点点滴滴，经历过“独裁”、“下马”、热捧与冷遇，经历过谋划、筹备、组

织、人事、财务、项目，做过最基础的文字工作，也做过年度营销策略方案工作，做过守在

阵地的后勤，也做过冲在一线的将军，有汗水也有泪水，有成功也有失败，个中滋味三言两

语难尽。

还好，如今的自己，渐渐摈弃了那些毫无根基的自信，正在朝着“上善若水，厚德载物”

的方向努力。人们说，这个世界上，最宝贵的东西用钱买不来，比如爱情，比如健康，比如

经验，比如对生活的体验。也许我该做的，是如实的呈现与还原，告诉自己下一步的方向，

也与大家分享我的心得：

有人说““““用8888万赚200200200200万，是一件很痛快的事情””””，是的，很痛快。之所以有很多人想涉足营

销行业，是因为它能快速成就一个人。

营销的本质：经营+销售=利润=价值，如果连盈利都做不到，就不能算成功的营销，充其量

是个买卖。

如果你想入行，或者你想转行，那么，什么是你首先要考虑的问题——可能不是平台有多

大，薪水有多高，而是准确的定位，对，就是定位！定位太重要了。知道我有什么，才知道

我可以去找谁；知道你要什么，才知道我该拿出什么。

营销思路的呈现——顾客看不到你的营销方案，也绝对不能看到。所以，你的营销思路需要

呈现，无论是促销海报还是媒体炒作或是事件营销，总之，请抛开繁琐、沉闷的宣导，也请

抛开离地千米的幻想，世界变化这么快，没人停下来研究你三天。

如今的时代，重点不是你用一篇文章感动了谁，是你用一句话、一个动作打动了谁。



营销思路呈现————————呈现是最直白的表达，而联想关联则是最高境界的呈现。

呈现！OK，呈现是一门学问，比如卖房子的不能单纯呈现一所房子，而要呈现房子里

的人、物，虫鸟花鱼，这些，让你对生活有了联想，仿佛这就是我要的生活，这就应该是我

即将拥有的生活，很OK。

在营销策划中，小情绪与大欲望的处理、购买冲动的形成是需要重点注意和刻意营造的

地方，这需要对目标人群有准确清晰的定位和深入透彻的分析。例如保健品营销心理，对中

老年人而言，在拥有快乐和拥有健康上，拥有快乐是小情绪，拥有健康是大欲望，“马上来

买获得健康并且有优惠，仅剩余 xx名额”，这是对他们有效的方式。换在年轻人身上呢？

NO，你要提供快乐、活力、漂亮、爱、自由，这是他们的大欲望。

那么，说营销无界，是不是说一套营销体系可以适用于所有的领域和行业呢？

我想说的是：你可以这么理解，但绝不可以这么做。说营销无界，不如说人心无界，

人心和人的需求，是有相同之处的，这是共性，因此也可以说营销就是对人性的把控。

其实，对一个行业“脉搏”的触摸，是不同行业营销的疆界，即如同一片海水中不同的水

流方向和强度，号脉不准，就有可能用错仙丹，经验害死人，要切记具体问题具体分析。

有想法的人都有个性，营销新人如何面对自己的““““个性问题””””？

首先，请抛开个人主义，放弃单纯的个人审美！有时候，营销需要你有“无我”的境界，

你想把东西卖给谁，你得让自己拥有谁的思维。

其次，工作是一定要请示汇报的，因为你得明白，屁股高的人责任大，还得明白方向的

准确性。如果你不想以后遇到“闷葫芦猛将”的话，请先养成请示汇报的习惯，做出表率。

再次，工作是一定要交流的，因为你得明白沟通的重要性，更得明白群策群力的含义。

俗话说“一个好汉三个帮”，如果你不想鹤立鸡群独瑟瑟的话，一定要记得毛主席说过“人民

的力量是无限的”，有时候，有才人士就败在孤立无援上。

原谅我的愚笨，曾亲身体验并跌倒在上述三个问题上，希望与有缘人共勉。

新时期营销要做的一个重点是““““文化””””，找到文化与营销之间的平衡点才能保证营销的成功

和文化的推行。

各行各业都开始向文化靠拢，向标杆看齐。但文化绝对不是几条标语几个口号和统一的

工作服，而是我们要传达和营造的氛围由内而外的延展与呈现，如此，才有感染力。



文化的渗透有着强大的生命力，在信息爆炸、情势瞬息万变、人民缺乏安全感、信仰缺

失的今天，文化的回归应当戴上利己主义的面纱，操作起点应该高，但落点要低，满足人们

对自我实现的追求和情感的渴求。

营销企划人都有才，上下左右前后内外，思维周密详实，有时候甚至把自己说服到热血沸

腾，事实是什么？

审时度势，分清楚你做的是满足了企业的刚性需求还是潜在需求。

“可复制性”成为企业做大做强的刚性需求，但无论什么时间，永不可忘经营的实质在于

盈利而非“看起来有规模”的形式。如果没有规模而能实现盈利和壮大，我想，真正的智者不

会去做那些只是看起来好看的东西。有时候，排兵布阵，仅适用于谋划阶段。

成功有捷径吗？想和做的距离有多远？

世界上没有不劳而获这件事，所以你一定要勤奋，还要谦虚，并且不要停止学习。

想和做有一百步距离，如果没有翅膀，那么直走好了。有饭吃，才有劲好好走。

如果有捷径，那么一定是最短的直线距离。凭侥幸陡上高度的，必然也会摔的很惨。

营销策划人员有什么成功秘诀吗？

我还不成功，所以谈不上成功秘诀，只能说有快速进步的秘诀——

一：深入了解营销对象的实际需求和自己产品的优势。

二：经历积淀出的经验，这个用钱买不到，纸上得来终觉浅。

三：先生存，再发展，是企业家思路，更是有责任心的营销策划人应该恪守的信条。

四：决断，用你的知识、经验、判断及时作出决断，把那些与现在发展需求不沾边的次

要矛盾先放在一边，不要看什么都稀罕，舍不得抛弃。

假如你有一个发射飞船的周密计划，公司目前只做玩具飞盘，怎么办？

如果现在企业处于3楼，你也别看向21楼了，8楼10楼就是很大的跨越了。请务必收起

那些专业名词和术语，收起那些让人冲动的描绘，好高骛远是人的天性，别让赏识你的“伯

乐”脑袋一热，屁股变凉。

同样，你也一样——你的时间，是成本；经验，则是财富，大家都耽误不起。

关于跳槽问题

这个问题很敏感，职场中人都讳莫如深。但是，跳？还是不跳？每个职场中人都有过

这样的困惑。



当然，绝不鼓励频繁的跳。你需要沉淀下去，深入的了解一个行业，掌握一些东西，才

有资本谈跳槽，而非被跳槽。

很多时候，企业一方面不希望人员流动，一方面制造流动，注入新鲜血液和活力。

别怪自己看不懂，其实这很正常。这个世界，唯一不变的就是“变”——环境在变，你没

跟上，一直不变，这不符合规律。

最终，也是最重要的是我们应该有足够的忠诚和责任心，同时要不断给自己加码。正如

格力说“掌握核心科技”，也许你可以调岗不跳槽呢？这也是一种流动，并且让人很欣慰。

关于跳槽谈判与筹码

如果我现在积累了10年的经验，我可以用它换到我想要的生活，为什么不呢？

但是，如果我积累10年的经验，你却只给我5年经验的酬劳待遇，你对我缺乏认可，我

又为什么要信你呢？

虽然我们需要用结果说话，虽然你是资方，但我有选择的权利，对选择也要付出相应的

代价。

现在的人，见惯了不公，早已漠然，但自己要平衡，否则容易便秘，仅此。

后记：

如果你看了这篇文章觉得有所收获，有机会碰面要请我喝杯茶；如果觉得是信口胡诌，

那您看了就忘了好了，骂骂、笑笑都是可以的，但是若当着我的面您就积点口德吧；如果您

又看了我的照片，觉得像个明星，那我现在分享一个对话“你长的好像明星啊！”“哈哈，就

是，我明白自己不是星啊”，无论别人怎么看你，你还是你，要吃自己的饭，过自己的日子。

五年的工作，我就总结出这么多东西，分享完毕。

祝您健康、好运，也祝下一个五年的自己健康、好运！


