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前言

孔子说：“三人行，必有我师焉。
择其善者而从之，其不善者而改之。
”“三人行必有我师”，这句话对不对？
对！
能不能学？
能学，怎么学？
为什么？
如果你跟错了人，学错了东西，会把你引导到高成本甚至于负面的方向上去！
所以，学习是讲究机会成本的！
你跟不同的入学，学习不同的东西，结果相差巨大。
正如孔子所说，“择其善者而从之，其不善者而改之。
”真实的才是有益的！
我的第一本《旅行社OP计调手册》出版后，受邀到过很多地方讲课。
我在面对众多旅行社老总、经理、OP计调、门市前台、外联，包括导游的时候，发现了一个共同的问
题：对于我的观念，他们为什么如此新奇？
我所说的旅行社规范标准的三字代码团号他们不知道！
我所说的旅游团队名称中成人、儿童、婴儿、导游或领队的人数表示方法他们不知道！
我所说的陌生线路“5秒钟报价”、“3分钟核价”他们不知道！
我所说的OP计调的规范操作流程及表单应该如何设计和书写他们不知道！
他们有的只有在刚刚踏人旅游这个行业时他们的“师傅”承袭给他们的一套旧有模式，他们传播的就
是在旅游界这个圈子里没有规则自成一体的林总“经验”。
经验不都是对的！
抄过来抄过去，模仿过来模仿过去，旅游界的“经验”往往是不成方圆的。
所以，本书阐述我们在中国旅游市场运作中遇到过怎样的困难，我们被迫做出怎样的思考和决策，结
果是什么样的。
在中国旅游界做营销做外联不是你想怎么做就怎么做的，我们的约束条件是非常多的；跑外联做营销
不是你拿着节目单挨家挨户拜访就能成功的，也是有技能有经验和方法可循的。
北方讲人际讲关系，南方讲市场讲竞争。
如果你和一个人谈话或看一本书，假如50％都是不真实的，那么对你的决策是有害的，至少是高成本
的！
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内容概要

本书阐述外联营销人员在中国旅游市场运作中遇到过怎样的困难，他们被迫做出怎样的思考和决策，
结果是什么样的。
 本书的价值就在于探讨营销和外联的实质，如何成为一名有效率的Sales，指出构成它们的那些事物之
间的联系。
通过各种营销活动展现出来的枝枝叶叶找到营销之根。
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作者简介

熊晓敏——“现代旅行社OP计调规范培训第一人”、中国最具特色的旅游策划培训实战专家、中华旅
游联合体理事会理事长、丝路风韵（北京）旅游策划有限公司总策划，旗下在线WWW.5166JOB.COM
专业旅游培训网站。
其多年来自创了“案例、解析、绘画、游戏”式培训法，全新打造了一大批OP计调人才输送到全国旅
游行业。
     
　　1978年，熊晓敏先生随着改革开放的浪潮南下广东，在珠海特区影视文化中心工作期间接待了大
量港台艺人，受此影响涉足旅游行业，曾连续两年荣膺行业内“十佳导游”称号。
历任广州星辉国旅总经理、广东“国旅假期”国内分公司常务副总、北京金辉国旅总策划，并发起了
“首届全国旅行社总经理（北京）会议”，成立了“中华旅游联合体”。
在业务开拓的过程中，策划了一系列旅游成功案例：     
　　★首创云贵风采品牌，并成功尝试“昆明一大理一丽江全程汽车游”。
     
　　★首推北国风光品牌，引导广东、华东游客赴东北赏雪，陆续推出亚布力滑雪、东北大环游、漠
河北极村看新世纪第一缕曙光、长白山滑雪等一系列冬季游产品。
     
　　★独创华东风情品牌，组织广东游客赴华东参加全线汽车拼团游。
     
　　★连续八年主推西部创丝路风韵品牌，推出走进哈密巴里坤大草原、寻秘喀纳斯、新疆南北大环
游等丝绸之路汽车联游线路。
     
　　★开创走遍青藏高原散客天天出游品牌。
     
　　★推出重走长征路系列“西柏坡五台山（阜平）红色之旅”。
     
　　★策划走进非洲品牌，引领出境旅游新热点。
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章节摘录

第一章 选对方向：你适合做一名Sales外联吗第一节 有趣的故事——“为叫花子做策划”宣钟的创意工
作室开办了已有半年，正经的生意没几个，可尽来一些莫名其妙甚至是啼笑皆非的业务。
这不，刚一上班，一位衣冠不整，蓬头垢面的老哥就堵上门来。
“您有什么事吗？
”“您是宣经理吧，我想请您帮我策划策划。
”“您是做什么的呢？
” “说来惭愧，我以前也是个老板，做生意赔了，房子也抵了，老婆也跑了，干老板多年，除了有点
脾气，什么本事也没有，现在只好乞讨为生，不过现在乞讨这个行业，门槛太低，竞争太激烈。
想让您帮我出出主意，提高一下我的乞讨业绩。
”“你都混成叫花子了，还讲究什么业绩。
”“人即使再落魄，也得精益求精，追求卓越吧!您说是不是？
”“那好吧，就冲你这精神，我也接你这活了。
”那人很高兴，“我现在没钱付给您咨询费，等我挣了钱，我再给您。
您看我现在应该怎么办？
”宣钟思考了一下， “你看，你要想在乞讨业有所建树，就得先有个品牌。
您贵姓？
”任何人都不能仅靠自己的力量，独自走向终点。
Sales外联人员在工作中也需要感情上的相互理解，需要尊重、信任和温暖，需要亲情、爱情、友情的
支持，需要与人结盟合作。
圈子就是个人资源与社会资源进行交换、整合、匹配的一种魔方，最大限度地扩大圈子，进而扩大信
息、人脉、朋友、平台等各种资源，最终便可以使得你的外联事业更容易取得成功。
人脉是圈子的核心，也是凝结圈子内各种人际关系和资源的血管。
一个圈子的形成，必须通过整合各种人际关系资源；一个圈子的维系，必须通过人脉来联系、串通、
运输、凝结；而一个圈子要发挥作用，必须将各种信息转化为机会，将各种人脉转化为盟友、朋友、
合作伙伴。
东软集团总裁刘积仁就曾说过：“我在美国留学时就注意到，印度人在美国的IT企业中做到管理层的
很多，而这种人脉关系正是印度赢得美国许多软件外包业务的重要原因之一。
”广阔的人脉正是外联工作通往成功的必不可少的外围支持。
一般而言，一个人的人脉圈子可以分为三层：最近的圈子是亲情圈子，这是你一出生就拥有的，关系
几乎固定不变；中间的圈子是我们经常可以接触的圈子，如邻居、同学、同事等，关系相对稳定；最
外面的圈子是普遍广泛的社会交际，这个圈子中的人你可能打个照面却从来都不记得名字，这是个非
常动态的圈子，圈子的大小完全取决于你自己。
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