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前言

　　2007年，现代中国正处于经济快速发展期，香港回归10周年，2009年，全球经济不景气，中国经
济一枝独秀，令国人振奋。
　　亚洲的政治格局虽然充满变数，但经济商业领域完全不受影响。
台湾地区的电子业，动辄以千亿元的投资，推砌“台湾科技岛”的未来。
祖国大陆则以每年接近两位数的经济增长率，说明中国经济正在加速腾飞！
　　这样的发展，比较让老百姓满意，老百姓只要埋头做好自己的事：赚钱，改善生活。
中国经济的发展，或许正是出于在这样的心态，逐步累积而成。
　　不过，回首近年来我们所出版的书籍，对书籍的遴选改变甚大，原因就在于读者对商业知识的需
求，从饥渴的全盘接受，转为要求专业、深度、即时与不断更新。
　　当然，商业周刊出版公司在内部也进行了结构性的调整，我们结合了志同道合的兄弟公司——麦
田出版与猫头鹰出版社，共同成立了城邦出版集团。
这象征着我们向所有中国的读者庄严承诺，愿意在知识的传播路上，与大家携手前进。
　　“新商业周刊丛书”与“Q&A新系列”，重新调整步伐，以崭新的面貌，与大家见面，也就成为
理所当然的事。
这两个系列，可说是商业周刊出版的招牌书系。
　　这两个书系共同的愿望是，期待中国商业黄金世纪的来临。
我们希望活力充沛的商业活动，更具有商业文化的内涵，其中包括一个政策稳定、交易顺畅的商业环
境，也包括无数组织严谨、极具竞争力的企业实体，当然还包括能力全面、知识丰富、具有国际眼光
的企业家与工作者。
这样的组合，将是现代中国迈向发达国家的保证。
　　目标虽然一致，但这两个书系也各有特色。
“新商业周刊丛书”针对个别命题，以结构严谨的方法，彻底解说。
“Q＆A新系列”则仍维持“百问百答”的写作方式，方便读者从问题中寻找答案，快速解决心中的
疑惑。
　　在选题上，这两个书系不再关注论题的大小，只要对读者有用，论题即使再冷僻，我们都愿意为
读者出版。
或许时间会帮助我们完成愿望：让商业周刊出版的书，填满商业活动的每一个角落。
　　（本文作者为商业周刊出版公司发行人）
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内容概要

本书22个法则充满了不屈不挠、愈挫愈勇的精神，每一个法则都是作者十年来的业务及创业亲身体验
，籍着举例、对话和解说，读起来易于进入情境，读后自然潜移默化，引导读者面临失败时，能从不
同的角度、积极的去看待及处理，增加成功的机率。
    作者李经康在工作上深具进取心、投入度，以及坚持力与马上行动的特质。
这些优点都在他的《黄金业务22法则》中显露无遗。
此书不仅对从事业务工作的人具有实用价值，一般读者亦能从中获益良多。
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章节摘录

　　业务工作四步骤　　同样的道理，做业务工作也一样必须遵守这三个步骤。
另外需要增加从业之前的强烈意愿，因为能力可以通过学习来改变，但改变意愿就不是那么轻而易举
了。
具备这些因素后，最后要能接受正确的指导，愿意改变自己。
因此我把学习游泳的三步骤稍加改良，作为从事业务工作必须遵守的四步骤：　　第一步骤：要有强
烈的从业意愿　　“为什么你这么想要学习游泳？
”　　“每次和朋友一起出国，大伙儿都会一起在饭店内游泳，我只能在一旁看，因此我想学游泳，
和大家在一起玩。
而且游泳是非常健康的运动，对自己的身体很有益处！
”　　这就是强烈的意愿。
学习力可以经由学习改变，但改变意愿就很难。
一见到水就怕，非常讨厌游泳，要改变这个人的意愿得付出很大的代价。
　　意愿有了，接下来就是打听哪里有教授游泳的课程。
最好的方法是请教练教导游泳的基本动作，因为基本动作不对，就很难达到预期的效果。
如果不请教练可不可以？
也没问题，只要勤动嘴巴，东问问、西问问，总会有个一知半解。
这无关紧要，因为即使一开始请教练，他也不会用标准动作来要求你，你只要手能划动，脚能踢出来
就好。
动嘴得来的知识也差不多，不论乱踢或乱划，只要敢跨出这一步就很好了。
因此在这个阶段差别是不大的。
只要有强烈的意愿一般人便很容易入门，但我建议还是请个教练比较好。
学习时步骤很重要，但在初期时不断重复，也容易觉得枯燥无味。
如果有教练边教导边鼓励，一步一步做好，不容易半途而废。
强烈的意愿加上基本知识，是重要的第一步。
　　言归正传，为什么要从事业务工作？
这就是你必须自问的第一个问题。
如果做业务的意愿不够强烈，奉劝你就别从事这个行业了。
因为打从工作的第一天开始，每天你就会与“挫折”为伍，与“困难”结伴。
它不像健身运动，有时间就运动一下，流流汗就好。
　　进入这个行业，每个人所抱持的理由都不同：　　“因为业务工作可以赚到更多钱！
”　　“因为业务工作的时间自由！
”　　“因为业务工作可以不断挑战自我！
”　　“因为业务工作不受学历影响！
”　　“因为⋯⋯”　　不管抱持的理由是什么，一开始一定得有强烈的从业意愿，否则就不会有强
烈的信念去面对挑战，克服难题。
有了这个基本动力，才有“资格”进入第二步骤。
　　第二步骤：克服心理恐惧　　许多业务员在新人培训完毕后，会买几本该行业书籍来埋头苦读。
因为业务员工作的时间比较自由，弹性也比较大，许多中介公司是不反对员工在上班时间看书的。
我自己创业时，许多同事也会利用上班的时间看书。
若无特殊状况，我一般是不会阻止的。
　　会在上班时间看书的多半是新人，资深人员一般很少碰书籍，更别说在上班时间内正襟危坐地阅
读了。
　　资深人员不看书，那么书对新人究竟有没有效果呢？
　　新人入行，借阅读来提升自己，这样的精神很好，但帮助却很小。
因为该行的基本知识在新人培训时就已经学过了，而且每家公司有不同的风格及运作方式，书籍无法
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针对你的业务及产品特性进行更深入的探讨。
这就好比学游泳一样，学游泳不是先到书店买几本游泳入门书，或在视听教室内看游泳录像带、幻灯
片，熟记姿势及动作后，一下水就会游泳的。
即使你看再多书，划动顺序及姿势背得再熟练，不敢下水还是无法学以致用。
即使敢下水都还不见得有用，更何况没下水。
初学者在下水前，把所有的动作姿势及划动的配合顺序都熟记后，一旦到了水边，眼睛看着水，心里
想着游泳姿势，但脑袋却会有一股莫名的恐惧油然而生。
其实大家都知道没什么好怕的，只要站起来头就可伸出水面。
但是在不熟悉的环境，恐惧是人性的自然反应。
好不容易克服了恐惧感，一下水，手脚不听指挥，明明背得滚瓜烂熟的划水基本步骤，也马上忘得一
干二净。
身体快速下沉，连想都不用想，直觉反应就是先站起来。
保命要紧，还管什么游泳不游泳。
学习游泳的过程听起来好像很容易，但对于初学者而言，却是一段漫长而辛苦的行程。
　　同理，这个阶段不是要你看书、录像带或幻灯片，而是要克服恐惧。
对一个业务新人而言，要克服恐惧最好牢记一句话：　　“面对恐惧，恐惧就会消失。
”　　从这个意义来看，业务员要克服恐惧最好的方法就是：　　拨出电话，或按下电铃。
　　拨出电话也好，按下电铃也罢，都有可能会碰上大小不一的钉子。
但这又没有什么损失，更没有所谓自尊心受伤的问题。
一回生二回熟，就像在游泳池一样，不下水就永远怕水。
只要事先做好防备措施，根本没什么危险。
但能够肯定的一点是，不拨电话，不按电铃，就永远不会有机会。
对一个业务员而言，这等于对自己判了“死刑”。
　　事实上，新手业务员之所以勤于看书，多半是因为自己内心的恐惧，无法跨出打电话及拜访的第
一步，想通过阅读资讯克服心理障碍。
但从书本上却找不到答案，因为书上的案例都是给拨出电话及按下电铃的有经验人员读的。
　　最好的方式就是不断尝试，一次又一次地尝试，每一次锉折都为下一次的顺利建立基础。
次数多了之后，恐惧感自然就消失了。
为什么别人都做得到，自己却连连受挫？
其实不是这样的，每一个成功案例，都是经过无数次的挫败才建立起来的。
就如我的《儿子兵法》里提过的数百个案例，这可是经历数千次挫败、无数次的重复拜访客户，才找
出来的“最大公约数”，不是做一个案子就能写一个。
即使做一个案子就能写一个，我也真正尝试了数百件买卖，绝不是在游池边看录像带或幻灯片，没下
水就编得出来的。
那么如何才能不对水心生恐惧，如何才能做好业务工作？
这时就可进入第三步骤，第三步骤是最简单也是最难完成的。
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