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前言

　　写这部书，一直是我的心愿，只是自己一直忙于各种事务，没来得及提上日程。
本来早就该动笔，却一直悬着。
今天，我不管有无时间，硬着头皮都要写，这将是我的第四部作品，希望它能开花结果，为大家添上
一道美丽的风景。
　　其实，并不是每个人都适合做业务，也不是每个人都具备营销技能，这跟性格也有很大的关系。
有些人在营销过程中，可以慢慢地改变自己；但有些性格内向、不善言谈的人，多是无法改变的。
首先你要问问自己：你的性格适合做什么？
你喜欢什么样的职业？
营销跟任何职业都不一样，它需要你心态好、能吃苦、机智、服务意识好，外向型的性格比较合适。
当然，也有例外，内向型性格的营销员也有成功的案例。
　　虽然做过几年的营销，但签单对我来说，其实并不是很简单。
我经历了四个月没出单的日子，根本没人教你怎么做，自己也不知道该问谁。
　　公司不包吃住，也没一分钱底薪，钱花光了的时候，我的日子过得非常艰难；压力很大，还经常
遭受同事的歧视。
后来，业务渐渐地有了起色，越做越顺。
我当时就下了狠心，如果以后我有机会带营销团队的话，我一定要教会那些初人此行的营销员们一些
展业的技巧和方法，要让他们少走弯路。
不让他们碰得头破血流，当然，也要留些机会和时间，让他们去摔打和锻炼，培养他们吃苦的精神，
顺利渡过艰难困苦的展业初期，留下风雨后的一路彩虹、冬日里的一抹暖阳⋯⋯　　做营销，真的不
像想象中的那么简单。
我的书里，没有推销大师的故事，也没有上千亿的营销神话，这离新的业务伙伴们的距离很遥远，也
不实际。
我这里写的，都是我自己在营销过程、签单过程中累积的业务经验，也是切身体验，是成功与失败的
个案分析，真真正正地一针见血、落到实处。
我这书里头写的方法和案例，实际操作性很强，希望让初入此行业的新人，可以通过它学到很多东西
，并对自己的展业有所启发。
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内容概要

从一个不知名的小保险营销员，到一位高级业务主管和讲师。
她曾经历过四个月没出一张单子的日子，也痛苦于无人帮助与指导。
公司不包吃住，没有底薪，钱花光了，日子过得艰难简朴，压力随之而来，同事们的歧视更让人无法
忍受。
     终于，她挺起胸膛，扔掉面子与羞涩，敲开了第一扇门!经历了10年的风风雨雨，她已在保险营销与
广告营销业中如鱼得水。
如今已跨出营销行业的她，愿意将自己所有的血泪与历练凝聚成具有实战性的操作经验，同后来者分
享。
让出入此行的营销员少走弯路，顺利度过艰难困苦的展业初期。
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作者简介

笔名汪洋，江西永新人。
 
    1987年在东莞打工、写作，做过工人、仓管、人事，曾从事过保险业务主管兼培训讲师等职。
拥有七年的市场营销经验，现任职《东莞时尚》杂志社市场部经理。
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章节摘录

　　有一次，晓美走在路上，见一位大爷和孙子在玩。
她拿出随身带的糖果和气球给孩子，而后与那位大爷聊了起来，聊得很投机。
后来大爷问她是做什么的，她说自己是保险公司卖保险的，大爷便要她讲一讲。
晓美绘声绘色地把保险的好处给老人讲了一下。
老人是本地人，有退休工资，比较富裕；儿子媳妇都有自己的事业，不缺钱花，自己还有租收。
他感觉自己的钱放着也是放着，儿子也不指望他的钱，一开心，爷爷给孙子买了少儿保险，交了几万
元的分红教育保险。
这对晓美来说，算是个意外收获。
　　于是，晓美如法炮制，专找老人和女人，业务做得挺顺溜。
她推出去的少儿险，三年后又可以有一笔返还，客户拿到回款还是接着买，还给她介绍客户。
晓美就是这样签单的。
你说，这难吗？
　　晓美是个有心人，平时注意收集，她的展业包里什么样的小礼品都有，平常都做好了一切准备，
就像随身带着的名片一样。
　　机会是给有准备的人的，晓美就是这样一个有心人。
她的客户都说，晓美是少儿杀手，每个小孩都喜欢她这个阿姨。
　　无论在哪里，这种小礼物都可以让她无孔不入，与人交往变得轻松顺利起来，这些人最后一般都
能成为她的客户，或为她介绍客户。
这样做起来，轻松快乐！
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编辑推荐

　　没有推销大师的故事，也没有上百万的营销神话，这离新业务伙伴的距离很遥远；书中只有可操
作性很强的方式方法，多年的经验与切身的体会，是成功与失败的个案分析，一针见血地指向营销展
业的痛处。
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