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前言

　　推薦序　　打造A級業務的獨特價值　　?豐銀行（中國）工商金融業務副總監 黃宏達　　愈是不
景氣的年代，業務人員相對於生管、人事、財管等工作者，愈不容易失業。
原因無他，因為業務員站在市場的第一線，為公司開發新客戶與新商機；沒有業務團隊把生意帶進來
，公司就無法存續，當公司不存在，管理工作也不再有意義。
　　二十年來，業務員的頭銜已經逐步提升，從「業務代表」、「銷售工程師」到「行銷顧問」，工
作內容雖大同小異，但是業務員自我提升的方式，早已超越單純銷售的思維，格局放大了；懂得行銷
自己，而不僅僅推銷產品。
尤其，在後金融海嘯時代，以及全球化競爭的變革下，業務員的專業、格局與視野將更為關鍵。
　　本人任職金融圈達二十年，歷經銀行界大起大落的興衰時期。
二十年前，銀行從業人員被視為「鐵飯碗」族群，不愁客戶不上門，那是個高階經理人權重位尊的時
代；隨著台灣的經濟發展，這群鐵飯碗族群變為捧著「金飯碗」的工作。
然而好景總不常，當台灣經濟停滯、國內投資遞減，銀行獲利能力不再，金控公司整併風潮席捲之下
，昔日風光的高階經理人被迫提前退休、去職時有所聞，甚至也有優秀的人才為求溫飽而降格以求，
令人感慨。
　　倘若現今的金融業務人員還不能戰戰兢兢，適時提升專業力，擁有超人般的意志面對工作壓力，
如何從一群競爭者中勝出？
若不能勝出，如何確保下一個被淘汰的不是你？
尤其，現今的市場已不只是台灣內部人才競爭，更將面臨大陸優秀人才的對壘。
十三億人口挑選出的頂尖高手該是多麼厲害啊?! 　　本人因工作緣故經常往返兩岸，隨大陸金融市場
的興起，待在大陸的時間也愈來愈長。
看著周遭許許多多英雄好漢，深刻體會頂尖高手是不被國界侷限的。
現今許多台灣人才被挖角到大陸企業工作，面對新的職場文化、新法令、新市場，辛苦的過程是難以
言喻的；但光是辛苦未必有代價，未來業務人才要如何運用新的行銷技巧開發客戶，和提供更高價值
的商品給客戶，將是更難的課題。
　　看到智園出版推出《總裁座上賓》的作者所闡述的重點－－以協助客戶的心態達成業務目標，唯
有建立正確的心態，業務工作才能有所意義。
這點本人感受特別深刻，二○○八年雷曼兄弟事件，使許多金融理專陷入良心譴責與客戶控訴雙重壓
力，輕則遞辭呈，重者跳樓層。
輕重之別就在購買商品有無站在客戶立場想一想，如果理專只想著自己的獎金，忘了幫客戶保本，終
究輸掉客戶，輸了自己。
該書中強調「今天，客戶念茲在茲的，唯有價值這件事」，身為業務工作者，應該要牢牢記住這信念
，不論我們將來在哪個市場跟全球的人才競爭，都不要忘了：持續為客戶業績增值，就是為自己美好
職涯儲值。
　　贏得總裁信任的首席顧問　　信義房屋銷售天后 陳明玉　　要做到總裁級客戶的業績，從來就不
是一件容易的事；即便是我連年在金字塔頂端客層的業績表現優異，每次接觸這群社會菁英之時依然
戰戰兢兢，要求自己做好充份的準備，保持最佳的狀態。
　　總裁級客層的業績表現，是我在信義房屋連續十一年奪冠的最關鍵因素，而我入行的起跑點跟一
般房仲經紀人沒什麼不同。
今日的我能得到眾多總裁級客戶的充分授權與信任，是因為珍惜每次提升自我專業的機會，不斷挑戰
難度更高的案件；而長年傲人的績效表現，吸引了更多的總裁級客戶慕名而來，透過朋友推薦、媒體
報導或客戶介紹，而我也確實不負所望，每次做到使命必達，提供給客戶獨特的價值，並且超越他們
的期望。
當我贏得總裁們的信任之後，便晉升為他們的私人房地產首席顧問，往後的房地產買賣與諮詢也就非
我莫屬了!　　我認為，真正的大老闆在乎的不是每次交易能幫他們賺進多少錢，因為房地產只是這些
總裁們全球資產配置的一部分。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<總裁座上賓>>

若以全球布局的角度來看，他們在乎的價值是房地產市場未來的發展趨勢和走向，由於我的專業分析
和建議不但能滿足，甚至超越他們的期待，因此更大大提高了總裁們對我的黏著度。
要贏得總裁這個客層的信任並不容易，然而只要達陣之後，他們就會非常信任你，從此陸續把房地產
事宜都交給你打理。
　　我和總裁們每一次的接觸，總是竭盡所能讓他們得到最精闢獨到的專業見解和市場趨勢分析。
若只想唯唯諾諾、怕得罪客戶，反而讓大老闆們看不到你的獨特性；他們的身邊不缺畢恭畢敬的人，
就是缺少敢提出建言，讓他眼睛一亮的專業級顧問。
　　總裁們日理萬機，若他們能夠撥冗十分鐘給我，對我來說已經很足夠了。
因此我在事前必先做好充份的準備，需先跟特助或秘書確認總裁的需求，擬出專業而簡潔的企劃書，
面談前深入了解客戶的背景與企業文化，事先掌握稍後談話的氛圍，並在面對面時的幾分鐘內句句切
入核心，彰顯建議內容對總裁的價值。
　　記得民國93年某位傳統產業董事長要賣屋，目標是找尋一位專業有實力又守口如瓶的超級業務員
，我很榮幸經過面試後雀屏中選，而他所委託的房子也在短短一個月內以其十分滿意的價格成交，而
我對這筆買賣的細節守口如瓶，贏得董事長的讚賞與信任，從此成為他的首席房地產顧問。
　　智園出版推出的《總裁座上賓》這本書所提到的許多見解，特別是針對「提供價值」這個理念，
一直都是我努力的方針，我希望各位讀者一邊閱讀作者所闡述給客戶的價值，一邊問問自己還能為客
戶創造哪些需求。
在閱讀的過程當中，也不斷的進行自我對話：若能專注在這一點－－提供給客戶更高更長遠的價值，
他會認定你是值得託付的不二人選，從此離不開你。
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内容概要

　　A咖業務員和B咖業務員的差別在哪裡？
　　在今天商品普遍大眾化的商業世界裡，客戶念茲在茲的惟有一件事：「價值」。
　　為了創造真正的價值，業務員必須拋開過去行銷業務的身分，搖身一變成為「販售價值的企業專
家」。
只有這樣，才能協助客戶提高生產力與獲利，它們不僅是企業成長的重大因素，也是業務員持續成功
的關鍵。
　　《總裁座上賓》一書中，說明如何從第一類接觸開始，就心理、策略與財務的層面和客戶高層及
決策者建立連結，以證明你的價值。
當你成功做到這點，便能為你的產品與服務創造需求，保護你的核心事業，並且促成更多的交易。
作者閱覽過數千位業務的銷售技巧，並從中辨識出最佳典範的經驗為基礎，提供你轉型成為企業專家
所需要的一切工具，擁有這些工具，你將可以促成更多、更大規模的交易，同時幫助你的客戶在市場
上勝出。
　　本書直接而強烈地改造業務員的思考，從根本上改造銷售能力：銷售人員和客戶經理必須擺脫傳
統銷售的束縛，少談賣東西，為你的客戶策略加值，只有這樣，才能讓你達到更好的銷售效率、並且
提升業務人員的價值。
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作者简介

　　馬克．米勒（Marc Miller）　　目前為索吉斯公司（Sogistics）總經理，該公司為一家專門改造業
務團隊的私人企業，並經營多元銷售顧問事業，客戶遍及財星（Fortune）全球500大企業。
他也是一位精通多元行銷的演講家，亦為近年來暢銷書《Selling Is Dead》的作者，該書已被翻譯成多
種語言。
而《總裁座上賓》則是針對金字塔客層的銷售著作，指出新型業務需要超越傳統的銷售角色，提升客
戶的品質，讓銷售更有戰鬥力，為客戶策略加值的秘密。
　　黃怡芳　　**台灣大學圖書資訊系畢業，美國紐約市立大學企業管理碩士（MBA），主修市場行
銷學，曾任職於外商科技及資產管理公司，目前專職從事翻譯與行銷專案工作。
　　譯作包括《9堂課，做自己的財務顧問》、《這樣想就會有錢》、《這樣做就會有錢》、《主管
通：領導篇》、《雙面人魔》、《死亡誘惑》等書。
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