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前言

总序　　　扫盲者，汪中求们　　　　出版人朱新月打算出一套我的小开本的书，他说叫“掌中宝”
，我私下叫“地铁书”。
如今在地铁中、候机楼、公共场所排队的人群，多数在看手机。
整个时代，严重依赖手机，是很危险的，还是应该多读书。
　　当然，我还不至于猖狂到让年轻人放下手机都看我的书，我的书没那么好；但是，如果你在职场
中，在企业，或者在做管理，翻翻汪中求的书，倒也不坏。
　　这一系列的书当中，被人们熟知的当然是《细节决定成败》，所谓成名作；后来觉得没有说完，
补了一本《细节决定成败Ⅱ》，应该不算狗尾续貂吧；其实，处女作是《营销人的自我营销》，有半
自传性，在那年非典肆虐的时间就多年的笔记和讲义整理而成；我和我的团队花力气更多的是“精细
化管理”课题，《精细化管理》（第2版）一直没拿出来，就是因为太在乎，担心进步不大；后来的
《零缺陷工作》和《浪费的都是利润》大概算精细化管理之方法论的补充。
　　所有这些，都是不断思考与成熟的作品，价值也都有限，甚至错误也不少，读者中争议颇多。
但是，我们一直在思考。
中国企业因为进入工业化晚，管理还是很薄弱的，出现的错误往往都是常识性的，而西方的管理学书
，并不是所有一线管理者都能看懂，加上文化的差异，也未必有立竿见影之效，于是需要有人做普及
的工作，于是汪中求们就成了扫盲者。
　　当然，管理的落后首先是规则问题，表现为方法，但最终是文化问题，表现为理念。
于是，我更加不怕见笑地写了另外两本书：《契约精神》和《1750—1950的中国》。
前者是更长远意义上的呐喊，后者是更久远的因素分析：中国近200年为什么落后了？
　　　　汪中求　　2013年1月18日序言　　汪中求先生嘱我写序。
　　其实，我最怕替人作序。
事务繁忙，没有时间通读全书，书不读而“序”之，则未免太不负责任，此为怕之一；凡“序”者，
多为德高望重、一言九鼎之人，自觉远没到那境界，难免有愧于作者的美意，此为怕之二。
因此，对作序之请一般谢绝。
然对汪中求先生的嘱托却无以推却，因为—　　汪先生的书是为中国营销人写的，有特色也很实在。
　　书中“营销人的功课”、“自我营销的工具”等篇章颇具实用性和操作性；与许多八股腔的营销
书不同，作者的语言平实、生动且多有智慧和思想的火花闪烁，诸如：“营销是一种卖的艺术，是满
足他人的策略，是提高性价比的智慧”；“将老板当做第一顾客，得老板者得舞台，没市场者没地位
”；“服务，速度优先于力度”、“先求注意，后求满意”等。
　　作者思考的基点，一是营销人如何做人，二是怎么做事。
他提出：“做人优先于做事”、“最难遵循的规则是度，度源于素养”、“成功=正确的定位+坚定的
步伐+快乐的行进”等。
虽然类似的书并不少见，但难得的是言之有物，切中时弊，而汪先生做到了。
这和他多年工作在市场一线，并有心立言是分不开的。
　　汪先生从事营销工作10年有余。
从业务员做起，历任商务部经理、市场部经理、企划部经理、营销总监、总经理、特聘营销管理顾问
师、特聘营销培训师等职务。
汪中求是一个有心人，从做营销那天起，就注意不断地积累资料，扎实地做着各种各样的“功课”，
制造各种各样的营销“工具”，同时，又注意国际最前沿的营销理论动态，试图把国际先进的营销理
论与中国的营销实际结合起来。
本书应该是他10多年来不断积累、不断探索的结果。
　　读营销书是我的爱好，也是我的专业需求，家中营销类藏书逾千册。
但有三类书我坚决不买不读：一是故作高深，实际是拾人牙慧的所谓理论书、教科书；二是东拼西凑
、以偏概全的所谓案例汇编；三是自吹自擂、言过其实的所谓高人自传。
另外有三类书是我必买必读的：一是建立概念和公式，充满逻辑力量的理论奠基之作；二是立足于专
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业细分、技术细分，甚至是概念细分，对实际操作极具指导意义的深研精品；第三类就是资深营销人
士根据切身感受的经验之谈，视角独到，不拘一格，读这样的书常会有一种清风拂面、痛快淋漓的感
觉。
汪先生的书大致可以归于这一类。
　　这就是我觉得可以向读者推荐的理由。
　　最让我欣赏并感到欣慰的是，作者谈到了中国营销人的地位和自我认识，有一份为中国营销人“
鼓”与“呼”的心。
3年前，我们策划、推出了“中国杰出营销人金鼎奖暨中国营销论坛”，此活动已经成功举办了两届
，第三届召开在即，我们的目的就是要让全社会的掌声为中国营销人响起来—肯定和感谢他们为推动
中国市场经济发展作出的巨大贡献。
全球营销学之父菲利浦·科特勒来电祝贺说，这是“你们为加速中国营销发展所做的持续努力的又一
见证”。
如果汪先生同意，我愿意将本书的出版看做是这种努力的一个组成部分，并期待着中国营销界、中国
营销人更多的回应。
　　孔繁任中国国情与发展研究所研究员《销售与市场》总策划　　2003年5月于杭州
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作者简介

汪中求，著名企业管理专家，“中国精细化管理”的倡导者，亚洲管理培训师之首。
北京大学精细化管理研究中心主任，清华大学国际工程项目管理研究院特聘教授，哈工大、南昌陆院
、江西财大客座教授，北京博士德管理顾问有限公司首席管理顾问。
曾在清华同方股份有限公司和泰豪科技股份有限公司的市场营销部门。
2001年进入奇正机构，开始从事咨询和培训工作。
2003年起，与朱新跃、张明帅共同创办北京博士德文化发展有限公司、北京博士德管理顾问有限公司
、北京汪中求细节管理咨询有限公司，中国精细化管理研究中心。
著作：《细节决定成败》（发行量超过百万册）、《营销人的自我营销》（发行量超过数十万册）、
《精细化管理》（发行量超过30万册）等。
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章节摘录

三、营销人的过去    营销人：散漫，出手大方，生活不检点。
“世上没有比花钱更难的事，因为人格在此表露无遗。
”把男人的坏事做完就成了哥们。
    “惜衣惜食非为惜财原惜福，求名求利终须求己莫求人”。
    200万元搞研发，6个亿投广告，广告以愚弄为本。
    1.营销人的“三勤”    前面已经说了，过去的营销人员良莠不齐，鱼龙混杂，所以社会对营销人有很
多的误解。
最早的误解是由推销员的特征带来的，认为做推销的人，就是一批善于撒开两条腿去跑路，并且嘴皮
子很薄，很会说话的人。
所以过去总说，营销人有“三勤”：腿勤，嘴勤，脑勤。
其实脑勤不一定能做到。
    这是改革开放早期对营销人的一个基本看法，认为销售人员就是嘴勤和腿勤。
当时营销的概念还没有产生，只是一个单纯的推销概念。
    2.营销人的三犬弱点    以前，人们认为推销人员就是会说话，会跑路。
后来，在营销实践中，我慢慢认识到，中国的营销人还有一些其他的缺点。
这些缺点，较为普遍的可概括为三大弱点：散漫，出手大方，生·活不检点。
这也是很多社会成员对营销人的一个认识。
    首先是散漫。
营销人在企业中往往都不太受约束，不受管制，特别是不按点上下班，不坚持打卡。
在我做咨询顾问的一家公司，实行上下班打卡制度，但又发布一个公告，宣布营销人例外：不用打卡
。
其实，营销人也是员工，员工就应该打卡。
企业的这种做法实际上迁就了营销人的散漫，而我觉得散漫对营销人的危害很大。
    大家知道，一个物体，它的比重越轻，所占的体积越大。
人越散漫，越觉得自己了不起，也就越没有出息。
真正有出息的人，应该对自己要求比较严谨。
所以，作为营销人要想走上一条正路，走上一条有发展的路，一定要戒掉散漫这个习惯。
    其次是出手大方。
绝大部分企业营销人都是有提成的，这种提成跟你所付出的努力不一定成正比，有时你付出三倍的努
力，可能得到了一倍的回报。
但是相对于拿工资的工作人员来说，营销人的收入就显得来得比较容易，所以很多营销人平时用钱比
较大方。
用钱大方有时候可能是必要的，但不一定是好的，更多时候是有害的。
我记得松下幸之助说过一句话，他说：“世上没有比花钱更难的事，因为人格在此表露无遗。
”一个人怎么用钱，可以看出一个人的人格。
你用钱很大方，你的人格就会有残缺。
这话是值得我们琢磨的。
    美国商业银行的前总裁叫兰博，很有头脑，我认为他是个哲学家式的金融家、企业家。
他曾经提到，从不借钱给别人，一定要借的话，他宁愿送。
他很讨厌跟其他人发生太多的金钱往来。
他是一个银行的总裁，他看透了钱是怎么一回事，所以才用这种办法来杜绝金钱给他带来的不必要的
麻烦。
但他自己生活是很节俭的。
他在任期内，月薪将近5万美元，但他的午餐标准是4块多。
近5万美元的月薪，只吃不到5块钱的午餐，这个标准是很低的。
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他并不是吃不起像样的午餐，只是认为没有必要。
他是以比较严谨的用钱，来证明自己的人格。
    很多有钱的人是有文化的有钱人。
“企业家”跟“老板”是两个概念。
真正的企业家在用钱的问题上是很谨慎的，甚至是很吝啬的。
而有些老板在用钱的问题上就没有什么控制。
他们花钱花得非常果断，这样看起来很潇洒，实际上是没有境界。
所以说如何用钱对营销人来讲很容易看出这个人的人格境界。
    P36-39
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编辑推荐

本书中“营销人的功课”、“自我营销的工具”等篇章颇具实用性和操作性。
最让人欣赏并感到欣慰的是，汪中求谈到了中国营销人的地位和自我认识，有一份为中国营销人“鼓
”与“呼”的心。
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