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公司招商淡季，我游走于各个市场，希望在淡季做到淡而不

淡，但是每个市场的反馈几乎为零，平时忙惯了的我，心中

有种莫名的慌乱．中午收到了一封刚蹋入营销行业老弟的信

，读完信以后心中又出现一种冲动，我知道那是激情．回想

到了自己的过去．．．．． 我在中国营销传播网上发表了两

篇文章＂营销感悟＂和＂营销三炼＂，收到了很多营销同道

中人的来信，有鼓励我的，有探讨课题的，有问职业生涯规

划方面的，更多的是一些刚蹋入或即将走进这个行业的年轻

人，他们有着对营销的执着和热爱，有着刚进入市场的迷茫

和激情，仿佛看到自己从学校到社会，经过市场的磨练慢慢

成熟的影子，我忽然明白一个道理，当市场进展遇到瓶颈的

时候，和刚踏入营销的年轻人一样，需要的是一种方法，这

个方法就是激情，就是抛弃自己的经验，靠无知而无畏的激

情去感染整个团队，用创业的激情，跳出经验的束缚，可能

会找到新的方法！下面是小戴的信！ 宋大哥： 你好 ！ 我把

自己从上大学开始到如今的一些经历和对生活和生意的一些

体会写出来，望宋大哥多指教。我2004年7月毕业于云南财贸

学院的市场营销系。大学四年中，成绩不怎么好，两个原因

一是我就没怎么想学好，二是我的兴趣是阅读商界的人物传

奇和历史人物的传记。后者占了我大学很大一部分的时间。

整个大学四年，大一沉迷于电脑游戏，浪费了一年时间。大

二暑假里参加了强生的一次市场铺货活动，产品是 女性用的



娇爽卫生巾。整个暑假我和我找的两个同学用自行车带着强

生的“娇爽”卫生巾跑遍了整个昆明的大街小巷。当时很多

很多的情景和感受深深的烙在我的心底，现在有时走到昆明

的某些角落都会触景生情，我都会想起当时卖卫生巾的情形

。从那以后遇到困难时我也会用这段经历鼓励自己，我连卫

生巾我都销售过，这世上就没有我不能销售的产品。由于有

了那次难忘的推销经历，我对生活的看法有了很大的改变和

提升，感觉自己当时对生活有了很多很多的体会，如今这些

体会变成了我人生最宝贵的财富之一。 暑假结束后，回到学

校。我想自己做点事就跑到一家叫郎格贸易的公司里谈了一

个财院的电子词典的代理权，其实说代理也没交钱，就是你

想干就行的事。之后开始在学校卖电子词典，做“倒爷”。

可不怎么成功没赚多少钱。后来算了一下就只赚一千多块钱

。现在想起来为什么没做的很成功，就是那时我的方法和思

想都还幼稚，很多细节上的东西没做透。不过这次不成功的

“到爷”经历到是让我学会了如何与学校里的大大小小的组

织打交道，也对学校外的世界有了一点了解。 上学的时间很

快就要过完，就象哲人说的：“时光总是在等待中你觉得漫

长，可是当你回首时它却是那么的易逝，那么的短暂。”一

转眼大四如期而至，于是开始找实习单位为将来谋个出路。

因为我看好互联网的远大前景，就找了一家叫“佳仕得”的

网络公司，上班地点在昆明的翠湖边风景不错。他们在运做

由他们老总提出的一个叫价格在线的电子商务理念，就是在

线查价格的东西。当时我就认为不可能就单凭一个价格查询

就赢利的模式，结果实践证明了切实这种赢利模式不可能成

功。虽然失败了但我对他们老总的这个想法很尊敬，因为在



云南这种地方，他能有这种想法，就证明他比别人超前了很

多。这种创新和超前就应该值得人们敬佩。后来在实习的那

几个月里又天真的策划着和同学搞个网络公司，或着搞优盘

的OEM，但是这些东西主要就是因为自身的能力不足，所以

只能停留在思想上没能去实践。 大学就这样毕业了，没有想

象中的学成归来，光宗耀祖的辉煌。反之感觉就是恢溜溜的

被赶出校门。之后，到了昆明一家名为“星迪嘉”的拍卖公

司上班，跑业务。在上班的四个月的时间里通过与公司的一

线业务员到老总的接触，真正使自己学到了很多，很多。这

时我才觉的自己有点成长的感觉！在这家公司里通过过一次

次跑业务，一次次和客户面对面的接触。让这个现实而又残

酷的社会，磨掉了自己的幼稚，和刚毕业时那一腔单纯的“

激情”。让自己成长了一点。这其中拍卖公司的解老总，在

我的这段成长过程中起到了一个启蒙老师的作用。从他的一

言一行中我感觉自己学到了很多很多。从拍卖公司出来，我

脑海深深烙下这几句话：“做事先做人”和解老总在我走时

那语重心长的“心底无私天地宽，无私者无畏”是啊！这些

临别赠言一字一句都刻到我的心里，落实到自己的一言一行

之中。现在，我在过年过节都要问侯一下我的启蒙老师解总

。 后来，到朋友的家教公司里上班，其实就是“皮包公司”

。我在他那里名义上是“副总”可公司就我两个人呵呵！在

公司里的每一天我从最一线的业务（我们称为谈合同，就是

和家长签定长期家教协议） 到公司的管理，营销等全方面来

锻炼自己，忙起来经常晚上12点多回到住处，挺辛苦也挺开

心。因为学到了很多的东西。当然这其中也体会到合伙创业

中伙伴相处的原则和艰辛！通过这次经历我体会最深的是在



做业务上，我觉得如何开展业务首先要从如何摆正自己和客

户的地位开始。在我们与客户的接触过程中客户与我们永远

是平等的。我们做业务不能是好像要求着客户买我们的产品

，我们与客户的接触是在引导客户用最合理或称最低的成本

买到他所需商品的一个过程。其实这些东西在书上已总结出

来，只是自己亲身体会和验证过，才真正刚刚明白，从那时

起我认为自己才正式成为了一个营销新兵。有了这些体会和

磨练，我觉的自己比刚毕业那时有了一点提高和成长。于是

就很想到外面去闯闯，最想到北京、上海这样人才济济，竞

争激烈的地方去得到更高、更强的锻炼和提高。自己感到非

常幸运的是能通过同学认识了一位在上海开公司的同龄人（

他叫洪帮杰，浙江人很厉害）。于是，2005年3月28日我终于

如愿去到了上海，心目中的创富天堂。还记得自己第一次站

在外滩上，面对着宽广的黄浦江按耐住激动和兴奋，心里反

反复复对自己说当我五年后再在这里时，我一定要以一个成

功人士的身份站在这个地方。滔滔江水已逝，可自己的誓言

牢牢刻在心头，激励着自己朝着目标努力奋斗！在上海的那

段日子里，没有想象中的那样飞扬和激动人心。我朋友是做

有线通代理的（上海可以通过有线电视台上网，我们就是发

展用户赚起佣金），可是我去的时候他已经过了代理的黄金

时期。公司的情况不大好，一直在惨淡经营中。另外加之我

刚到上海，人缘、能力都不够而且有心高气傲。始终没能够

帮他把公司振作起来,四个月后我带着遗憾离开了他的公司。

对于这段经历我觉得很对不起他没能给他带来希望，心里很

是内疚。离开他的公司后我在继续上班和是否自己出来做点

什么中徘徊. 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载



。详细请访问 www.100test.com 


