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的大门 在我还没来得及决定这一生的职业定位时，我鬼使神

差般地步入了销售这一行。当初只抱着试试的心态，不笨的

我顺利地通过了一家知名台资企业的笔试和面试，接着培训

了一天。于是在2000年6月一个稀松平常的日子里，我正式跨

入了这家公司，成了一名最底层的业务员。 2000年的6月，离

毕业只剩一个月，我和大多数应届毕业生一样，急着先找一

份工作接收自己。对于找什么样的工作，倒没有认真想过，

反正是先就业再择业。我学的专业是机械设计，在那一年里

，我们的专业极为吃香，班上大部分的同学很容易就找到了

工作。可我向来没对自己的专业产生好感过，所以我成了找

工作的困难户。 六月的太阳把这个沿海的省会城市，照耀得

灿烂无比。满怀热情并对未来充满希望的我，奔走在一场又

一场的人才交流会中。简历投了无数，专门为找工作配的摩

托罗拉传呼机也屡屡给我希望，可用人单位和我怎么也碰不

出火花来，不是我看不上他，就是他找错了人。屡战屡败，

屡败屡战，我依旧热情高涨。机会往往会在你最不经意时出

现，就在我用平常心面对每一次的应聘时，接着有了开头的

那一幕。我就这样步入了销售的大门。 第一堂销售课 这是一

家知名的台资食饮企业，进入大陆市场已有几年，有着一定

的市场占有率，在当地市场算是第二品牌，一直以直营的方

式在做通路精耕，当时正在大张旗鼓地拓展市场。不知道是

幸运还是不幸，和我同一批进公司的有二十几人之多，除了



我和一个主管的老乡留在了省城，其他人都被派到了另外的

地市。上班的第一天，主管让一个老业务带我熟悉工作。 老

业务是一个年龄和我相仿的女生，长得又黑又瘦，进公司一

年多了，听其他同事说，她是公司最拼命的业务员，业绩相

当好，很快会被提升。果然，这位师姐在我跟班的第一天就

让我见识了她的过人之处。 她所负责的区域属于市中心，离

公司有半个小时的自行车路程。开完早会已经快九点了，师

姐从仓库领了4件产品，在我的自行车上绑了两件，说是自提

销售。我不太明白她所说的自提销售，也不敢多问，载着两

箱货跟在她的后面，以每小时近20公里的自行车速赶往她的

区域。我很惊讶于师姐有这么好的客情，每到一家店头，她

总能和店头的每一个人亲切地攀谈，嘴巴像是抹了蜜般，把

那些阿公阿婆哄的开开心心（最低层的业务负责终端的食杂

店，看店的阿公阿婆居多）。很少有店主拒绝师姐下的定单

，自提出来的4件货，也很快被她卖给了两家很不显眼的小店

。这时我才明白所谓的自提销售，是方便那些公司配送不到

的零店要货。 我不太敢和店主交流，甚至带着一些怯懦，基

本上只是看客，除了帮忙搬货做陈列。师姐象是故意在考验

我这个新人，以一种非间歇性的方式拜访客户，一家接一家

的，丝毫没有作中场休息的打算，中午也只是花了几分钟的

时间就近找了一家快餐店解决午饭。还好我从小就接受着最

农村的生活磨练，没有被她的阵势吓倒，甚至暗暗在跟她较

劲，紧跟着她的节奏，丝豪没有纳下半步。一天的时间很快

就过去了，师姐取得的成果自然不斐，我却累得说不出话。

踏着落日的余辉，拖着疲惫的身子，结束了我第一天的销售

生涯。 最初的战役 跟线一周之后，我和一个老业务交接。已



是月底时分，大家忙着冲业绩，老业务没空理会我，给了我

一份客户资料和一张市区地图，草草地在地图上把他的区域

圈了圈，让我自己去熟悉客户。 路漫漫其修远兮，吾将上下

而求索！自己终于要独当一面了，除了有一些担心外更多的

是兴奋。我的区域在城南，远离市中心，属于公司的非重点

区域，从公司骑自行车到最远的一端要花一个小时。接新区

的首要任务是熟悉区域和客户。我按照客户资料一家一家的

拜访。很快我就把自己区域状况了解了通透。区域内已成交

的客户数少得可怜，且缺乏客情，竞品占据较大的优势。面

对这样的境况我开始怀疑自己的前景了，这么烂的区怎么就

让我给碰上了呢，真不知道前任业务是怎么活过来的。想起

毛主席的那句话：“有条件要上，没条件创造条件也要上”

。主管天天教导我们:做业务不允许你挑肥拣瘦的，即来之则

做之。我很快又调整了自己的心态，投入到这场最初的战役

。 我把区域内所有的终端士多店盘点了一遍，统计出来共有

三百家之多，已成交的不到一百家。按照现状必须尽快提高

我的成交客户数。公司规定每个士多业务每天必须拜访35家

以上的客户，我给自己设定了每天至少拜访60家以上的客户

。每天最早出公司，最晚回公司，坚持拜访完目标点数。天

道酬勤，我的客户成交数快速增加，业绩开始好转。主管和

其他同事很差异我的表现，开始注意我的存在了。原本基础

最差，完成业绩必须靠冲货的区域，在我的手上有了突飞猛

进的改变，这一切均源于流的汗比别人多，意志比别人坚强

的结果。这场最初的战役给了我更多的信心，赢得了目光。
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