朱玉童：团队比明星更重要
　　朱玉童，现任深圳市采纳营销策划有限公司、深圳市贤良广告有限公司的总经理，资深广告人，营销实战专家。先后主持了小鸭集团、孔府宴集团、西门子、丰田汽车经销权、香港德信行、奥林饮料、
健力宝等企业的营销策划，创造了益生堂、阿净嫂、伊美堂等知名品牌。

营销论坛、峰会
　　记者：上月底“中国营销论坛”活动在深圳举办，据说采纳公司也将在高交会后举办第二届中国营销峰会，类似活动的不断出现究竟意味着什么？
　　朱玉童：采纳主办营销峰会的目的既是推广自己品牌、密切业内联系，更重要的是为企业解决实际困难。我们的日常工作就是与大量中小企业打交道，在此期间，我们发现很多企业在营销管理上都面临
着诸多困惑。因此，我们主办这届峰会提出的口号是“带着你的营销难题来开会”。
　　记者：中小型企业当下存在的困惑主要有哪些？
　　朱玉童：首先是资金问题。由于我国投资制度尚不完善，有的中小型企业虽然有独特的技术、好的项目，但常常贷不到款，创业艰难；第二是人才问题。大部分人才多选择流向大型股份公司，去中小型
企业的很少。据一项调查显示，中小型企业的经理人有30％一年内跳槽，50％两三年内离开该企业；第三是管理问题。中小型企业逐渐壮大时，管理者要完成从“运动员”到“教练员”的角色转换，常常会
感到力不从心；第四是知识问题。中小型企业管理者大多靠自学、凭经验来管理，缺乏长远的经营规划；第五是社会资源不平等问题。
　　记者：“中国营销论坛”打出“新营销运动”的旗号，你对此怎么看？
　　朱玉童：其实所谓“新营销”，多年前就有人提过，并不是什么新东西。事实上就是企业思维模式的转变问题，传统营销的思维模式是由内向外，采取大喊大叫的方式，夸耀自己的优点，不管消费者接
不接受。现代营销则是从消费者的角度出发，由外向内。这些道理说起来容易，其实做起来很难，你注意看看国内电视广告就知道了。
　　记者：第二届中国营销峰会将采取什么样的方式进行？
　　朱玉童：我们将请四位专家做讲座，每人半天。晚上则全部由专家与企业管理者进行互动式问答，这样会更有针对性地解决企业遇到的难题。 

咨询行业的中外之争 

　　记者：现在很多国外知名咨询策划公司已进入中国，与国内本土公司相比，它们的优势在哪里？
　　朱玉童：它们的优势在于：拥有全球共享的信息资源；人员素质高，大多是国外专业院校毕业的；企业管理流程规范高效，有丰富的资本市场运作经验；注重科学论证，强调调研的细致严谨；已形成品
牌。
　　记者：面临竞争，国内本土公司的优势何在？它们应怎样增强自己的竞争力？
　　朱玉童：国内本土公司最大的优势有两方面：一是价廉质优，在价格上通常只是国外同类企业的1/10至1/5，易于为中小型企业所接受；二是文化背景相同，更容易捕捉中国企业存在的问题，并根据中
国国情提供最有效的建议。
　　说到增强竞争力问题，我认为国内本土公司有很多基础工作要做，进行系统化建设，逐渐形成体系，同时要通过各种方式推广自己的品牌。
　　记者：几年前，像何阳这样的点子大王似乎有很多，风光一时，但现在都“殒落”了，你认为他们失败的原因是什么？
　　朱玉童：前两年做这一行的大都采取个人英雄主义的方式，先把自己包装成明星，然后一个人包打天下，他们失败在身后没有一支智慧的团队。我以前写过许多文章、出过书，但97年之后开始淡化自己
，因此很多人不知道我是采纳公司总经理，后来我感到高兴的是，知道采纳的比知道朱玉童的人多了。营销策划是一件很细致的工作，不仅要有想法，更重要的是发挥团队的整体作用，认真调研，寻找出正
确的答案。另外，很多“明星”是靠经验办事，采取一成不变的运营模式，缺乏前瞻性，这必然导致失败。目前，采纳已建立内部局域网、实现无纸化办公，就是要跟上新经济的发展速度。还有，现在客户
的水平也在不断提高，他们学的东西越来越多。如果你再照搬书本上的东西给他们，他们肯定不会接受。这就要求我们必须以更快的速度提高自己的水平，加快消化知识的过程。

