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前言

看到本书，我的眼前为之一亮。
    我是从营销员做起，慢慢转到营销咨询行业的，一干就是近十年。
在这段职业生涯过程中，一半是咨询工作，另一半是培训工作。
咨询工作要求的是整合和创新，培训工作需要的却是不断地温故和重复。
为什么会这样呢?这主要还是由培训的对象决定的。
    假如将企业比作一个铁打的营盘的话，营销团队中的区域经理就是那不断流动的士兵，虽然无需真
刀实枪地像战士一样拼杀，但一样需要冲锋陷阵——开发市场、搞定客户。
在这其中倘若没有扎实的技术素养和业务基本功是不行的。
    企业的用人机制是能者上庸者下。
每年都将淘汰低效员工，同时也需要招聘大量的新员工，然而新员工不缺智慧、激情，缺少的就是行
业经验。
在正常的思维中，经验是依靠个人工作时间积累出来的。
也许经历了无数次碰壁，遇到过无数次纠结，还会留下不少遗憾。
一个区域经理成熟的标准就是阅历丰富，能有效地应对、解决客户的各种问题，能快速抢占市场份额
、攻城略地。
攻必克，守必坚，招之能来，来之能战，战之能胜。
很多企业依靠残酷的市场淘汰来培养企业的合格人才。
    可是这种人才培养的方式代价是巨大的。
    一方面，花费大量时间，以市场严重损耗为代价；另一方面，残酷的“赛马机制”淘汰了大批业务
员，增加了企业的运营成本。
“赛马机制”并非不好，但是那些被大量淘汰的所谓的“劣马”，有很多是因为缺乏经验和客户积累
而在短期内无法突破销量。
这些人倘若坚持下去，其中也会有人成为企业中的又一匹“千里马”。
    本书的及时出现，基本解决了这个问题。
    作者通过自己多年营销实战的经验积累，将快消品行业中区域业务员经常面临的37个常见问题进行
了归纳整理、融会贯穿，从而形成一本将实战案例和理论体系相结合的实战指南。
    这就是一本区域市场的实战指南，教导区域业务人员如何在纷繁复杂的市场现象中找到解决办法。
尽管37个问题也许囊括不了市场的复杂需求，但这37个问题却基本涵盖了所有的市场难点问题。
这对一个市场新手来说不啻于一个不会说话的“奶妈”，即便对于那些经验丰富的老业务员来说，也
能提升自己的专业能力。
尤其是像我这种天天给业务员培训的老咨询人，读完本书后的第一感觉就是三个字——“真功夫”。
我最大的遗憾就是在年轻时没能读到此类图书，因为它也许会改变我的足迹。
    诚然，提升业务员技能方面的刊物有很多，网络上也能搜到不少，但大部分都是不成系统的，只能
算是见招拆招、临时应对的策略。
一个业务员若想成长为销售经理、营销总监，看此书不失为一条走向成功的捷径。
    37个问题宛如37粒珍珠，贯穿在一起必将发出璀璨光芒!
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内容概要

　　作者十多年的亲身经历和快消品行业的一线经验，为“区域经理”们做出行之有效的工作方法总
结。

　　实用：鲜活情景案例与具体操作的动作分解，手把手解决困惑和问题。

　　各个击破：掌控市场+内部管理+常见误区+工具箱+自我提升，37个“怎么办”全面系统分析区域
经理的工作关键点。

　　本书可以作为区域经理的“速成催化器”，也让提升销量、团队管理等常见困难不再“困难”。
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作者简介

伯建新，实战型营销专家、新疆市场营销协会副秘书长、《河北酒业》专家团成员、品牌中国网专家
联盟成员。
从一线市场业务人员到某企业总经理，在快消品行业摸爬滚打十几年。
洞悉快消品行业的发展趋势和特点。
经历和见证了企业品牌的成长和企业的发展历程，亲身参与过不同市场的开发、新产品的推广和销售
提升工作，有着丰富的市场一线经验。
与此同时，在实际的工作中善于将营销实践进行总结，撰写相关营销文章近百篇。
2010年与中国工业品实战营销创始人、卡位战略营销理论的开创者丁兴良老师合著完成《回款决定一
切——企业应收账款管理使用策略》一书。
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章节摘录

版权页：   为经销商做好服务和指导 在实际工作中，马健强调给经销商做好服务和指导。
到下面的市场进行走访时，马健总是先独自走访市场以掌握市场的第一手资料和市场情况，然后，再
就市场问题和经销商进行沟通，由于了解市场情况，马健在指出经销商问题和市场问题时总能一针见
血，同时制订的方案也符合实际让经销商心服Vl服；对经销商提出的合理的意见和建议，他总是尽量
地予以解决，能现场解决的就现场解决，暂时不能决定的也会在一定时期内给经销商一个合理的解释
或者答复。
 只要时间允许，马健总是会要求经销商和自己一起带车发货，一方面可以在发货的过程中加深对市场
的了解，另一方面可以在发货途中和经销商进行深度沟通，了解经销商对自己和企业的看法并听取好
的建议，以便在以后的工作中加以改进。
 以身作则带领经销商一起干 在强调给经销商做好指导和服务时，马健要求驻经销商处的业务人员在
日常管理工作中和经销商一起干、手把手地教；具体到自己马健也以身作则，以实际行动践行自己的
要求，每次碰到市场销售难题或者企业需要开展大的活动时，在做好方案的情况下，只要时间允许马
健会选择到个别经销商处蹲点，冲在市场的第一线，一方面教会经销商及员工如何干，以自身行动做
表率，另一方面可以了解方案执行的情况，如有问题进行相应地调整。
 协助经销商做好内部管理 内部管理一直都是经销商的软肋，在和经销商相处的过程中，马健在干好
本职工作的前提下，在工作之余根据自己的所学、经验和经历过的事情给予经销商专业的智力支持，
提高经销商在库存管理、人员管理、渠道管理、账务管理等内部管理水平，帮经销商规划生意，扶持
经销商做大，因此马健不仅赢得了经销商的尊重，还提升了自己的业绩，可谓是一举两得。
 真诚待人客观对待经销商 真诚对待经销商是马健和经销商相处的一个原则，对于每一位经销商马健
不论是大经销商还是小经销商都能以诚相待、真心相交，在工作中无论是批评还是表扬，或者贯彻执
行公司政策，都本着客观、真诚的态度和经销商沟通，因此经销商很信赖他，生活上的烦心事和生意
上的想法都会和他沟通，听取他的意见，把他当做自己的参谋和明友。
马健总是会告诉他们自己的看法和建议。
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媒体关注与评论

各类相关图书、培训很多，但涉及实战的营销方法、操盘工具的书籍和培训却少之甚少，作者通过自
己多年的积累和一线实战经验，针对快消品区域经理这个岗位的核心工作、方法、步骤、业绩提升的
关键点进行了全面系统的分析阐述，对工作大有裨益。
    ——张枫    这本书对于从事快消品行业的区域经理来说，是提升自己实战能力的“聚焦方法库”。
它不仅理论丰满，实战指导意义更胜一筹。
对于老区域经理具有提升作用，对于新区域经理来说是种速成催化器，省去新手盲目摸索的弯路。
    ——刘雷    特别难能可贵的是，作者对区域经理常遇到的难题、工作误区进行了详实的解析、给出
了答案，使人读后豁然开朗!    ——顾海    很仔细地拜读了此书，作为快消品营销人中的一员有过类似
的工作经历，作者的很多观点感同身受!其实，很多企业不乏好的战略、策略，但最难解决的是落地问
题，我想本书给出了答案!    ——陈彦华落实到实际的鲜活案例讲解、具体操作的动作分解正是这本书
的核心价值，让人手不释卷。
    ——马静
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编辑推荐

《成为优秀的快消品区域经理》就是一本区域市场的实战指南，教导区域业务人员如何在纷繁复杂的
市场现象中找到解决办法。
尽管37个问题也许囊括不了市场的复杂需求，但这37个问题却基本涵盖了所有的市场难点问题。
这对一个市场新手来说不啻于一个不会说话的“奶妈”，即便对于那些经验丰富的老业务员来说，也
能提升自己的专业能力。
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名人推荐

各类相关图书、培训很多，但涉及实战的营销方法、操盘工具的书籍和培训却少之甚少，作者通过自
己多年的积累和一线实战经验，针对快消品区域经理这个岗位的核心工作、方法、步骤、业绩提升的
关键点进行了全面系统的分析阐述，对工作大有裨益。
 ——中国杰出营销人最高奖“金鼎奖”获得者、江苏小康食品有限公司剐总经理 张枫 这本书对于从
事快消品行业的区域经理来说，是提升自己实战能力的“聚焦方法库”。
它不仅理论丰满，实战指导意义更胜一筹。
对于老区域经理具有提升作用，对于新区域经理来说是种速成催化器，省去新手盲目摸索的弯路。
 ——实战营销专业人士 刘雷 特别难能可贵的是，作者对区域经理常遇到的难题、工作误区进行了详
实的解析、给出了答案，使人读后豁然开朗！
 ——新疆古纳斯维药科技有限公司总经理 顾海
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