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话题一：营销一点不神秘，营销是个技术 

有趣得很，在培训问题上，营销老总和营销“菜鸟”有相同的忧虑和困境： 

“菜鸟”们刚入行，惴惴惶恐的揣测：我要学什么营销知识？怎样学才能变成高手？ 

老总们则希望：公司内部能建立营销培训系统，新人进门按照这个系统进行“加工”，就能

变成“老鸟”。 

 于是，企业成立了培训部，但很多培训部的职责就是把公司的培训费花完——社会上流行

什么课题、最近那个老师“火”就请回公司表演一场。掌声或者倒彩过后，喧闹归于平静，老师

拿着钱走了，学员们的兴奋也会很快降温，回去该干啥还是干啥。铁打营盘流水兵，营销人新旧

更迭之中，培训内容已成水过鸭背，了无痕迹。老总们心疼培训成了无效成本，销售人员也觉得

茫然：“听了这么多课，好像还是有很多事情摆不平，不知道该学什么好”。 

营销人到底该学什么？该怎么学才能少走弯路？仅靠下苦功是没用的。求学本身就是件苦差

事，所谓“学海无涯苦作舟”，过去学生上学要受罚还要打手板子（考虑学生的承受能力才没有

上老虎凳）。孔夫子说“学而时习不亦乐乎”，那是因为说这话的时候他已经是圣人没人敢打他。

相比之下，庄子比较聪明，他说：“吾生也有涯，而知也无涯，以有涯随无涯，殆矣！”意思是，

人的生命有限，但是知识无限是学不完的，用有限的生命去追求无限知识肯定失败。所以要聪明

学习，学习要讲方法要有取舍侧重。 

这个道理用到营销人身上，就是告诉你注意别楞学！学营销要有计划有系统。不加选择听一

大堆课看一大堆书，该学的没学，不该学的白耽误工夫的，结果方法不对，劳而不获，罪有应得。 

对的方法是什么？ 

  

别听大师们瞎忽悠，其实营销一点也不神秘，营销就是个技术，学营销跟学理发修脚当厨子

裁缝差不多。 

一门技术，肯定是由很多技术子模块组成的。比如厨艺：要成为食神，得看这个厨师投入多

少心血有多少创意执着和天份。但是要成个熟手厨师并不难：首先要会择菜洗菜配菜、要有刀工

会切菜、要懂调味火候会下锅炒菜、再熟背几十上百个常见菜菜谱操做熟练了，你就是个厨子了。

愿不愿意去钻营个国家特级厨师证是你的个人兴趣，但是只要这些功夫都下到了，你就已经是个



厨子了…… 

营销也是如此，营销并不神秘，从营销菜鸟到营销老手，要学习、练习和经历的东西，无非

那么几十个能力技术模块。把这些模块明确成目录展示出来，企业可以据此整理自己的内部培训

系统和培训教材，模块化的把新人批量加工成为“成品”。营销新人入行，能按照营销技能模块

的目录，按图索骥去学习，就能少走弯路，自己学的心里也踏实，善莫大焉。 

  

话题二：吸星大法。 

在讲营销技能模块系统之前，我先要讲学习方法。  

我家人都少相，我更厉害，用我大学老师的话来说：“我毕业快二十年长相几乎没变，好像

停止发育了”。这特点可能有人羡慕，但对培训师来说挺苦恼的——往往被人欺小，上台讲课长

相镇不住场子。 

在给企业培训的时候，经常会遇到一些大学刚毕业的菜鸟，眨巴着天真无邪的菜鸟眼睛问我：

“魏老师，你这么年轻（他可能以为我跟他同岁呢），就这么有料，您能不能给我列一个读书目

录，再写一个做事清单，我按照您的目录清单把书读一遍，把事情做一遍也能立刻变高手”。 

好家伙，这个问题太有创意了，极品！这样的方法有吗？ 

没有？没有的话这篇文章就写不下去了，我接下来就要讲这件事！这个方法的名字大家都熟

悉，叫做“吸星大法”。 

听起来有点雷人，但是别担心：“若练此功，不必自宫”。俺都练了好多年了，真的获益良

多。 

吸星大法第一招：“记好读书笔记”，听起来一点也不新鲜。大家记过读书笔记吗？都记过，

拿来我看看——早就不知扔到那个爪哇国了。个人观点：看专业书籍不做笔记，跟看黄色书籍没

什么区别！不是吗？看黄色书籍，看的时候可能感觉非常刺激，心跳加速想入非非有快感还冒虚

汗，书一合，你还是个光棍！看专业书籍也一样，看的时候颇多共鸣：“对对对，超市谈判是应

该做好准备，书里写的有道理；”“对对对，广州市场我做过，书里写的这个案例我也碰到过，

嗯写得好”……。书一合呢？会不会忘掉？本人的讲课内容很大一部分就是曾经出版过书和文章，

学员们听我的课，也会似曾相识——好像这个内容在哪里见过（比如我几年前在《销售与市场》



上的经销商管理课程专栏连载）。但是上课我问问题，他们还是回答不上来——奇怪，连教材都

看过，为什么回答不上来呢？“看是看过，当时也觉得挺好，内容吗，嗨，早就忘了！”所以，

吸星大法第一招：记好读书笔记！听起来平淡无奇，但是和第二、三招联合起来用，威力就大了。 

吸星大法第二招：做好分档保存。跟大家讲讲我的做法，我每个月逼自己一定看完四本书（大

多是在飞机和车上看）。而且我买书看书从不藏书。我知道很多同行是买书藏书不看书——买本

营销管理书拿到手看完前十页就扔到书柜里了，一年买书花了上千块，一本没看完。我正好相反，

我是买一本看一本，看完一本就扔一本，真的扔，我的书架上没几本书，看完就都扔垃圾堆了。

为什么这么做呢，因为我看书不是仅仅用眼睛看的，我是用剪子看，下次你在飞机上看到一个留

寸头的老男人拿着剪子咔咔咔的剪一本新书，那就是我。我糟蹋东西特别快，一本 20 万字的书，

差不多 4个小时（两趟飞机旅途）我就能把它干掉。对我没有触动的内容我就一扫而过，对我有

触动的我就立刻用剪子剪下来。问题是你剪这一页的内容的时候，这一页的反面也被剪了，所以

我买书有点浪费，我买书从来都买两本，一本剪正面，一本剪反面，剪完剩下书的残骸肯定得扔，

书里面对我有用的内容我已经剪了。 

剪下来东西干什么，以前可苦了，用浆糊贴到自己的剪贴本里，过几天还得重新分类，搞得

自己活像个糊纸盒的。现在有了电脑笔记本，减少了这件事的工作量。我只需把剪的东西交给助

理，他把我剪的内容变成电子版。存进我的电脑——做到这一步，你已经做到了记好读书笔记并

且做了保存，但没有做分档保存。 

什么叫分档保存呢，在电脑里建一个大文件夹：“日经一事，必长一智”。然后在里面建立

一个一个的 word 子文件。文件名字你根据自己的工作内容自己起。 

把营销人面临的问题分分类，“经销商管理”算一个问题建一个文件、“超市谈判”算一个

问题建一个文件、“小店拜访”算一个问题建一个文件、“账款管理”算一个问题建一个文件、

“新品上市”算一个问题建一个文件、“促销管理”算一个问题建一个文件……等等等等。 

仔细想想、营销人面对难题不少、刚开始你分类可能分不出二十类来、根据自己的工作把这

些文件都提前起好名字建好，这就是分档。 

然后你看书做的笔记，剪切下来的东西，就可以归位保存。比如看书上有一句：“管经销商

关键是管他的团队，经销商老板很多都是听下面员工汇报的，所以老板不是管卖货的而是管进货

的……”。好，这段有道理，变成电子文档，嗖，进电脑里的“经销商管理”文件。明天听课，

老师讲“家乐福超市系统大区制之后的谈判注意事项……” 好，这段有用，变成电子文档，嗖！



进电脑里的“超市谈判”文件。 

吸星大法第三招：记好工作日记。书本课堂上有知识，实际工作中更有，不及时总结记录你

会忘掉的。善于总结的人才会快速成长。每天勤写工作日记，会使你的经历更有含金量，更迅速

的积累经验，“每天比昨天更聪明”。工作日记不是记流水账，而是思考和总结——比如今天你

和经销商谈判失败了，回来要总结今天错在哪里，假如让我重来一次我怎么谈。明天你新品上市

成功了，你要思考这一次我赢在哪里？后天同事张三被公司干掉了，你要思考他为什么被干掉了，

教训是什么。等等等等。先记下来，然后找时间整理，有用的东西变成电子档，嗖，又进电脑文

件夹分档保存 

吸星大法第四招：维护分档目录，收发由心。随着资料收集的越多，对内容理解的越深，“档”

肯定会越分越细，比如刚开始你建立了一个“超市谈判”的文件，后来发现这个话题可以分成“超

市合同谈判”“超市业绩管理”“超市促销”“超市对账结款”“超市订单物流管理”等等几个

小文件。分档会越来越细化，电子文档会不断的重新分剪归类整理，最终形成你自己的全套分档

模型，就像一个全自动分拣机器。一旦此功炼成，形成习惯，你本人就像“丁春秋老妖”练成了

“吸星大法”不管是听课、看光碟、工作体会、甚至跟别人闲聊，凡有触动有收获立刻吸纳进去，

放在固定的分类位置。使用的时候更是“收发由心”——假如你有一天想总结梳理一下超市谈判

管理话题的经验，只需要“举指之劳”点一下鼠标，这个细分话题下的所有知识积累立刻呈现眼

前（可能有五万字，但是别忘了，这五万字可是你从几十万字的阅读量信息量中精选出来的）。

大家想一下，假如你五年前就练习这个功夫，你是不是相当于有了过目不忘的神通。过目不忘什

么意思，需要的时候知识立刻可以想起来，现在呢，你只需要动一下手指……差不多嘛！假如你

五年前就练习这个功夫，你这五年读的书听的课程经历的案例可就都记住了，那你是啥境界！ 

  

话题三：营销人员的技术模块目录 

回顾一下，前面我给出观点“营销并不神秘，营销是个技术，是由很多技术子模块构成的，

按照这些模块有计划的学习，会事半功倍”。然后给出方法“吸星大法：读书笔记、工作日记、

分档保存、维护目录收发由心”。接下来该给工具了，“营销技能模块”到底有哪些？换个问法

也就是吸星大法里的“分档模型”能不能给个示例。 

行业不同，企业规模不同，这个“营销技能模块” “分档模型”多少有些细节差异，大框

架上是一致的。 



整个营销知识系统分四条线，我先给大家建立个概念和框架，然后图示说明细节模块，大家

上下对照着看更容易理解。 

一、    企业知识模块：让学员认识企业、了解企业、融入企业文化、建立对企业的信心和荣

誉感。 

建议：这条主线与营销技能无关，学员往往是“被培训”。可由企业培训部自行研发、形成

标准课程，对刚入职的新人进行标准化培训；对营销人而言，这些内容的学习是“政治需要”，

必须过关。 

二、    营销人基本职业素质知识模块：提升职业素养，规范新人的“听”、“说”、“读”、

“写”、“行”。 

建议：此类课程市场上已经有很多成熟的音像文字教材，可由企业培训部人员引进并修改，

转化为标准课程内部进行标准化培训。对营销人而言，这些课程偏于形式，熟练掌握为我所用就

好，不必走火入魔下太多功夫（一线服务人员除外）。 

三、    市场操作技能知识模块：营销人员管市场，需要学习市场管理的基本知识、规范步骤

和常用工具，更需掌握可能遇得到市场难题如何解决的预案，这个章节要分渠道展开——经销商

管理、零店线路管理、商超谈判管理等各渠道有各渠道不同的应知应会内容； 

建议：这条主线应该是营销培训的重头戏，对企业而言要以外部师资课程引进和内部自身总

结研发两种形式进行，针对营销人的不同岗位分阶次进行。最重要的是知识的传承积累和内化（详

见笔者 2008 年 4、5 月销售与市场渠道版刊登的文章《销售知识管理：肥水莫流外人田（上、下）》。

对营销人而言，这条主线应该是用吸星大法，分档保存的主要方向。 

四、    管理技能知识模块：营销人从市场执行上升到团队管理角色，需要初步掌握的管理知

识和管理工具 

建议：管理本身有艺术的成份，讲起来玄之又玄。但管理也有很多可以固化的方法和工具，

要注重培训固化的工具，不在乎给学员讲多少高深的管理理论，而在于他们听课之后使用了多少

管理工具。建议企业也用外请内研的方法，逐渐积累形成自己的课程体系，分阶次进行。对营销

人而言，学管理要注重实际操练，管理方法和工具不实际操练是学不会的，先使用了基本的管理

工具，入门了，再提升管理艺术吧。 



 



 

 



 



 



 



 

营销不神秘，你的产品走什么渠道你就要做什么事情，偷工减料或者故弄玄虚同样要不得。 

营销是个技术，由一些知识模块组成。作为一名营销人应知应会的知识模块（以快消为例）大致

如本文所写，若有遗漏就是些特例和专项内容（比如导购人员技能，社区促销技能，赊销企业的帐

款管理技能等等），可依企业和个体实际情况再做修补。 

看起来要学的内容挺多，其实真的有计划的学起来，循序渐进，三五年工夫就可把这些模块学习

而且操练完了。若修炼用“吸星大法”，更可提高模块化学习的效率。 

再长的路长不过双脚，只要方法对，有恒心，就不难。 

营销“老鸟”就是这样练成的。  
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学习期限：3 个月（允许工作经验丰富学员提前毕业） 收费标准：全部学费   元     

咨询电话： 13684609885   0451- 88342620    招生网站：http://www.mhjy.net      

电子邮箱： xchy007@163.com  颁证单位：中国经济管理大学  主办单位：美华管理人才学校 

 

 

 

职业经理 MBA 整套实战教程 

MBA 经理教材免费下载  网址: www.mhjy.net  
 


