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前言

一般营销和销售方面的书籍大体可分为两类：一类关注于一线的战斗，是实战经验的总结，但难免“
只见树木不见森林”；一类关注于营销的总体规划，是运筹帷幄的总览，却容易“只见森林不见树木
”。
“既见树木又见森林”的书少之又少，一方面是这样的书很难把握角度和高度，另一方面是对这种书
有需求的人群相对较少。
分公司的经理就是这样一群需要“既见树木又见森林”的人员：他们既不同于一般的一线的战斗组织
者——销售经理、区域销售经理，也不同于总部的谋划者——销售总监、市场总监，既要对一线的战
况洞若观火，又要对地区市场上的大局变化了然于胸；既要关注一城一地的得失，又要谋划一个地区
的攻守大势。
如果将销售经理、区域销售经理比作军队里的排长、连长或营长，销售总监、市场总监比作军队里的
军长、司令和参谋长的话，分公司的经理就是团旅师级的指挥官。
这就要求他们不仅仅要有指挥战斗的能力，还要有分析战场、谋划局部战场的能力，既要隔岸观火而
能明了一线的攻守进退，也要身临一线而不忘决胜千里之策。
  所以，他们既不能站得太高——“站得高看得远”但却看不清楚，也不能站在平地上——“站得近
看得清”但却看不远，而要在一个适当的高度，既能看得够远，又能看得够清楚。
本书便是力求在这个高度上，主要从营销的角度为现任、将任或有志于成为分公司经理的读者提供专
业理论和实践方面的帮助。
全书从八个方面归纳相关内容：八项修炼是以先“事”后“人”的顺序来组织的——先谈营销中要做
的事，然后谈营销中需要处理好的人的问题。
在事的方面，从宏观到微观，从站得高到看得清；在人的方面，从外而内，先人后己。
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内容概要

本书是服务于既要关注一线战斗又要对区域营销规划运筹惟幄的分公司经理们的工具书，帮助他们站
在一个适当的高度，既要隔岸观火而明一线之攻守进退，又能身临一线而心怀决胜千里。
    作为一本工具书，本书一方面在理论上立足于经典的营销管理理念，在营销实践“常”与“变”的
选择中侧重说明“常”的方面；另一方面，以职能最全、权力最大的分公司为分析描述的对象，力求
纵览而不在一些细节问题上过于纠缠，让读者能了解于胸，欲知细节而能查。
    本书以图表的方式归纳和描述相关理论和方法，使读者既能一目十行纵览全书的结构和内在逻辑，
又可取其所需重点阅读。
同时，为了便于分公司经理读后的应用，本书还选取了大量知名公司的实战资料，集理论与实战于一
身。
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章节摘录

插图：有政治头脑的经理人会在公司讨论之前，确认谁到时会持异议，并且先与他沟通，私下先说服
他，使他在公开的会议中支持你。
这就是有影响力的做法。
有政治头脑的经理人在选人时，会把一个人的人缘看得比他的专业能力更重要。
有政治头脑的经理人熟知每一个关键人物的特点。
有的人上午接洽最好；有的人喜欢晚餐时谈事情，有的人讨厌下午谈复杂的事情；有的人喜欢尽早得
到通知，以便有充分思考的时间，有的人喜欢你有事没事都在他的办公室泡；有的人习惯发送邮信，
而不是面谈。
有政治头脑的经理人会事先拟妥许多接近完成的方案，但并不提出来，当时机成熟时，可以立刻拿出
系统的解决方案，给人以高手快手的鲜明印象。
有政治头脑的经理人话不会说绝，路不会堵死，处理任何事务都留有回旋的余地，因为他知道今天的
盟友到了明天也许就成了冤家，今天的对手明天或许就成了伙伴，商场变幻莫测，你知道哪块石头会
绊倒你？
有政治头脑的经理人不但关心对上的影响力，也关注平行和朝下的影响力。
他会利用责任分担、荣辱与共的方式争取下属的合作，而不会利用政治权术，使下属勾心斗角。
他同样会鼓励他的下属在与机关部门的人员共事时，加强而非削弱政治关系，大大方方地和别人打交
道。
他会引导下属像他一样，在与别人会面时，即使当时并不有求于对方，也会尊重对方在组织中的地位
。
对于和工作目标的达成有所联系和帮助的高级主管和各部门关键工作人员，要建立良好的工作关系。
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