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前言

　　一家公司欲寻找总经理，前来应征的人士非常多，最后剩下三个人。
这三个人在之前的公司分别担任财务部经理、法务部经理以及业务部经理。
最后一次的面试，是由董事长亲自主持，他看看三位候选人，问了一个问题：“二加二等于多少（7
”法务部经理回答：“二加二等于四。
”董事长听了之后，仅点点头而已。
接下来，该财务部经理回答。
财务部经理心想，刚才法务部经理的回答，董事长好像不是很满意？
啊l我知道了，一定是因为法务部经理没有把利息算进去。
于是，财务部经理说：“报告董事长，二加二等于四，外加利息。
”董事长Ⅱ芹了之后，一边点头一边露出了小小的微笑说：“嗯，你很有成本概念。
”最后，轮到了业务部经理。
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内容概要

在本书中，作者叙述了她20多年来的业务经验及技巧，巧妙地用一个个生动的例子来讲述重要的建议
及鼓励。
这本书，对业务高手而言，是切磋研习的教材；对业务菜鸟或是处于失意、失业状态的新手而言，是
“指引方向及方法、最有效的激励+增强实力的药方”。
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作者简介

庄秀凤，台湾保险天王巨星式人物，国泰人寿高级顾问与精神标杆。

    她原本只是会计主任，因背负父亲大笔债务，于是投入保险销售工作。
四年半的时间里，她从普通业务员晋升为经理。

    在25年的寿险销售生涯中，她身先士卒，带领团队和部门在年度业绩竞赛中势如破竹，屡
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书籍目录

推荐序一 三真女人最美丽推荐序二 一本业务朋友不能不看的书序言 业务精神，成功魂！
第一章 销售这行，棒呆了！
  你选择了什么  你想做第几等人  业务绝对不是拜托别人的工作  你是为了什么而工作  定一个“越想越
兴奋”的梦想  夸大目标等于自找难堪  驴子不会变成马  煮碗销售四神汤  不到最后，绝不放弃  两把刀
，砍断消极情绪树  做业务，不能有满足的一天  绝对、绝对不能把话讲死  三个“一定”，决定成败  
找一位可以激励你的贵人  你的功夫真的够了吗  出手前，先问问前辈的意见  你是石头、黄金，还是钻
石  小心！
别走险路！
  听到消极的话，就把自己当聋子  十张证书，比不上最重要的“骨力走”  靠感觉销售，不一定准  挫
折时，看看天空有多大  与其生气，不如争气！
  女明星教我的事让  你的弱点变强项  一块钱胜过一百万  态度凌驾一切第2章 这样做，偷走客户的心  
带心，不如偷心  肚量大，成就高  差异化，是客户选择你的关键  有技巧的缠功  得到信任，什么东西
都卖得出去  做别人不敢做的事  感觉对了味，价格无所谓  练就三觉功夫，从客户喜好下手  制造巧合
感动人  偶尔，让客户说点小谎  满足客户虚荣心，也是偷心的方法第3章 16招销售技巧，效率倍增  问
问题销售法  定时炸弹成交法  比喻销售法  潜意识销售法  点头销售法  定位销售法  讲故事销售法  重复
销售法  一对多销售法  定点定时销售法  认错销售法  虚张声势销售法  “哦？
是这样吗？
”销售法   “啊！
好！
销售法  大笑三声销售法  随机销售法第4章 顶尖业务员成功的秘密  别让一朵好花插在牛粪上！
  赢在多一点热情  排除沟通障碍，找出客户需求  从被对手忽略的事情下手  转个念头，人生处处有财
运  合作比单打独斗强  人脉就是钱脉  向魔鬼业务员学习成功精神  顶尖业务人员的字典里没有“放弃
”两个字  细节，是成交的关键  负责一点，成功也会多一点  不以貌取人，经常会有意外的收获  共同
分享，力量大
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章节摘录

　　第一章 销售这行，棒呆了！
　　你选择了什么　　甲、乙、丙三人从学校毕业后，各自选择了不同的行业。
　　甲希望每个月都能拿到固定薪水，最好是连上班的时间也很固定，想来想去，只有朝九晚五、不
必担心失业的公务员最适合，于是，他铆足了劲准备考试，果真一举考上公务员。
　　乙觉得当公务员太没有挑战，他希望能够在一个有竞争力的工作环境下成长，于是选择到民间企
业上班，从一名助理开始做起。
　　丙的野心较大，也不喜欢被别人管，他希望自己当老板，于是向老爸借钱创业。
　　十年后，甲仍然是公务员，薪水虽然涨了，却不如乙。
　　乙从民间企业的助理做起，虽然起薪很低，却因为工作努力且有胆识和智慧，十年后成为该企业
的总经理，薪水比甲高出一倍，不过还是不如丙。
　　丙创业成功，十年后成为一位大老板，坐拥数亿资产，企业也越做越大。
　　曾经听过一位企业家朋友说：“成功的事业需要实力和运气。
”　　一般人从学校毕业后，大都和甲、乙一样，不是去考公务员，就是到民间企业上班，像丙这样
有个有钱老爸愿意出钱让他创业的，毕竟是少数，因此，我们更需要选择“不会做白工的工作”。
　　有一名女学生毕业后，在一家贸易公司担任行政工作，她非常努力，而且也很尽职，在工作第五
年的时候，被升为业务经理的秘书。
　　时光荏苒，十年一下子就过去了，有一天，业务经理告诉她，大环境不景气，公司部门必须精减
人员，但业务员是公司赚钱的命脉，一个都不能少，想来想去只好“委屈自己一点”。
　　刚开始，女秘书还不知道业务经理在说什么？
后来才恍然大悟，他所谓的“委屈自己一点”，指的是不请秘书，凡事自己来做。
　　这位努力又尽职的女秘书，在32岁那年，离开了她毕业后进入的第一家公司（也是唯一待过的公
司），当她再度寻找工作时，才发现各公司要聘任的人才中，以业务人员的需求最多，虽然行政工作
人员需求也不少，但都有30岁以下的年龄限制。
　　最后，女秘书摇摇头说：“果真是大环境不景气啊！
”　　真的是不景气造成的吗？
其实，就算是大环境景气，女秘书很可能还会面临失业的危机，因为虽说她的资历深、薪水也高，但
她的工作却是很多人都会做的，所以公司还是会在“控制成本”的前提下，想办法要她走人。
　　你现在所从事的工作，是可以被任何人取代的工作吗？
　　那么，请想想“老板就是最好的业务员”这句话吧！
　　没错，要不被取代，唯有从事业务工作！
　　同样是业务工作，却有不同的形式及行业可以选择。
　　举个例子来说，同样是销售化妆品，你会选择做知名品牌的百货公司专柜小姐？
连锁美容中心的服务人员？
还是选择在传销公司当个传销商？
　　有人认为，选择到知名品牌的化妆品专柜上班，比较有安全感，而且百货公司门一开，客户会自
动走进来，不需要自己辛苦地在外面四处奔波、销售。
　　有人认为，在连锁美容中心可以学习到如何深耕社区客户，与客户建立较熟悉的情感，一旦自己
出来创业时，就有了基本客源。
　　也有人认为，选择具有创业模式的传销业务工作，要比传统业务工作更具优势。
至于客户在哪里？
自己找哕！
　　这三种方式，没有好坏之分，可以视自己的个性来选择，最重要的是在销售工作中，你学到了什
么？
拥有了什么？
　　销售能力，是别人买不到、偷不走的，有了这个能力再加上努力，效果将会加倍！
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　　你想做第几等人　　有一位女士在机关做到高级主管的位置，眼看再过几年就可以抱着丰厚的退
休金快乐退休，没想到她竟然辞掉工作，到一家民间企业上班，让同事们大跌眼镜。
　　在民间企业打拼之初，一天工作十几个小时的生活，跟过去公务员的日子相差甚远，但是她不愿
意还没做出成绩就放弃。
　　于是，就在不景气的时候，她不但为该企业创下了令人惊讶的高业绩，还被香港总公司认可，从
总经理升为董事长。
　　要是你，你敢这么做吗？
　　人生有五种机会。
　　第一等人是创造机会——不必眼见为实，相信能成功就去做。
　　第二等人是把握机会——看到有人成功，眼见为实才去做。
　　第三等人是等待机会——知道这么做会成功，却希望等待更好的机会，这样的人可能大器晚成，
也可能是比较缺乏冒险心，不一定会成功。
　　第四等人是失去机会——明明看到很多人成功，却仍然不为所动，让自己苦守在井底，这样的人
对自己较没信心，所以也较不愿意改变，当然会失去机会。
　　第五等人是根本没有机会——这种人的主观意识很强，经常为反对而反对，看到别人成功也不以
为然，浇成功者的冷水，却不懂得自我反省，一辈子在自己觉得安全的小小领域中生存，不晓得求进
步，只会原地踏步，讲难听一点就是死脑筋一个。
　　每个人都要思考，自己是哪一等人？
又想当哪一等人？
　　有一天晚上打开电视，荧幕上出现了一个“走路方式很不一样的人”。
　　我看看节目名称，原来是“点灯”。
　　这天的主角，是一位患小儿麻痹的先生刘大潭，因为腰无法伸直，他在走路的时候，只能用双手
扶住双脚走，仿佛一只黑猩猩。
　　谁也没想到，从小就得承受别人异样眼光的刘大潭，却非常积极与乐观，他喜欢读书，小学、中
学的学习成绩都是全校第一，书法也写得一级棒。
　　就读职业高中时，他发现自己对设计非常有兴趣，毕业后因为外表他被近200家公司拒绝，但是他
一点儿也不气馁，终于找到了工作。
　　每当老板要他设计某一种机器，他往往会设计很多张图，让老板选一张，他努力工作的态度让老
板非常赏识，一年后就将他升为设计科科长。
　　现在的刘大潭不仅是个发明家，还自己开公司。
　　他经常告诉弟弟：“你看哥哥这个样子，都还活得好好的，还有什么过不去的？
”　　他的弟弟则说，小时候经常听到爸爸念念有词：“将来长大以后，你可能要负责照顾哥哥。
”　　没想到反而是哥哥开公司，请他来公司帮忙！
　　看完了节目，我非常感动，同时也想到许多人在遇到业务挫折时，就一副要死不活的样子，好像
天快要塌下来似的，这些人真的该看看刘大潭的故事，这样就会知道一时的挫折根本不算什么。
　　刘大潭，真称得上是第一等人！
　　业务绝对不是拜托别人的工作　　很多人听到“销售”两个字，脑海中立刻浮现出对客户卑躬屈
膝的情景，不想拜托别人。
　　我有一位年约40的朋友，因为嫁得还不错，所以她并不需要与先生分担家计，每天送完小孩上学
后，就当“闲闲美代子。
”。
　　这位朋友跟我有一定的交情，因此，当我在保险公司工作好一阵子，并确认这份工作真的很不错
之后，就邀请她来上课。
　　朋友一方面觉得老在家中挺无聊的，一方面也觉得在保险公司上班工作自由，于是就答应到保险
公司上课。
　　但不久以后，她却萌生退意。
　　“阿凤，我不想再拜托别人买产品了！
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”朋友说。
　　难怪她这么快就想打退堂鼓！
　　业务工作真的是一个拜托别人的工作吗？
　　当然不是。
　　我告诉朋友：“如果你向人借钱，那才叫做拜托，做业务根本就不必拜托别人。
”　　“可是不拜托客户，客户怎么会买？
”朋友反问。
　　其实，这完全是心态上的问题，如果你认为做业务需要拜托别人，那么就会觉得自己很委屈，一
旦客户不买，就会反问自己：“我需要这么辛苦吗？
”当然也就无法持续做下去。
　　如果业务工作不必拜托别人，那要用什么态度去面对客户呢？
　　答案是分享。
　　我认识一位非常优秀的传销商，她没有花哨的口才，也不会特意赞美客户，但是她的业绩却十分
突出，因为她在向客户介绍产品的时候，完全抱着分享的态度，她的语气很自然，让人不知不觉中就
认同了这个产品真的很不错，于是就买了。
　　业务工作绝对不是一份拜托别人的工作，换做你是客户，难道会因为业务员的拜托就买吗？
　　最重要的还是你的态度，只要你相信这个产品是好的，是真心真意站在客户的立场为客户着想、
关心客户，假如客户不买，就当做他没有这份福气吧！
　　你是为了什么而工作　　有一位友人看我从事业务工作之后，衣服越穿越高档、换了车又买了房
子，于是主动说要成为我的同事。
　　起初，她非常积极地上课，也很勤快地约客户见面，不久之后却意兴阑珊，她说：“做保险还是
不如做股票，一个涨停板就比保险赚得多。
”　　听了朋友的话，我恍然大悟，原来她是为了要赚大钱才进保险公司工作的。
　　不管从事哪一种行业，一定要坚持信念。
　　很多人因为不相信自己，也没有信念，就失败了。
　　从事业务工作，更要有十分坚定的信念，不然就会像我的朋友一样，为了利益而工作，一旦赚不
到想要的就离开。
　　信念是“相信自己做得到”的念力，一一个人如果缺乏信念，认为自己做不到、比赛不会赢，那
么肯定不会成功。
而拥有坚定信念的人，就算真的失败了，也能从失败中找到原因，吸取教训。
　　偏差的信念，是无法成就大事业的。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<让客户喜欢你就对了！�>>

编辑推荐

　　看完本书，保证你不推销，也成交！
　　台湾寿险界的天王巨星！
国秦人寿国宝级金牌销售讲师！
25年寿险销售生涯，从会计到普通业务员到业务，高手，再到金牌讲师！
全国巡回演讲闪亮登场，作者现场与你贴心分享魔鬼销售技法！
　　你不仅可以学到“让商品持续畅销”的业务法则，也会在职场里变得持续抢手，一路晋升！
　　有一回，庄秀凤到马来西亚演讲，半夜三点半有人来敲她的房门，门外的五个人在白天时听了庄
老师的演讲深受感动，主办单位不愿告诉他们庄老师下榻的饭店，于是他们一家一家饭店地打电话询
问，终于在半夜找到了她⋯⋯　　多年后，那一位带领人成为马来西亚的顶尖业务经理，年收入超
过3000万元。
现在，你不需要彻夜寻找，只要打开这本书，就可以得到这些成功的秘诀。
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