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前言

　　導言　　你相信命運嗎？
 　　你會拿起這本書絕非偶然。
也許一開始你並非主動選擇業務這份工作做為專業，而是它選擇了你，我們很多人都是如此，這就是
為什麼本書的英文書名The Accidental Salesperson（《意外的業務員》）會引起你的共鳴。
你是否正是那種「後來⋯⋯我就意外地做起業務來」的人，從來沒有想過這份職業的生涯規劃？
但是現在，你的成功取決於你推銷點子、概念、流程、產品給其他人的能力，而且是有目的、刻意地
銷售，即使你是在偶然間「不小心」變成業務員。
　　你會用人生的經驗來比對這本書。
在銷售方面，我相信你已經累積了許多智慧，了解怎麼做行得通、怎麼做會死得很難看，而這本書將
會強化你已經做對的每一件事情，也會在你偏離常軌時，適時糾正你的做事方式。
　　你可以迅速地「內化」這些有預設目的的原則，這是一種承諾，你的價值觀不用妥協、也不需要
改變你的個性。
你將會獲得嶄新的觀點去思索自己所做的事情，這會給你強大的能量，勝過那些還在擁抱某些銷售哲
學的「新手業務員」。
　　這不是一本為懶人或傻瓜而寫的銷售技巧書——差遠囉！
本書是寫給能夠思考的人，這些人了解到他們必須推銷更多，他們希望了解在現今的業務工作中，什
麼是可行的，以及為什麼行得通。
最好的是，本書中沒有詭計、技巧或者高壓的策略手段要學，只要在你正在做的事情上，做一些細微
而關鍵的修正，你的業績將會一飛沖天。
這是一本講述「為什麼如此做」的書，內容全都是達成銷售的經典原則。
　　你將會學到如何控制銷售業務處境中的動態變化，以及善用每一次接觸客戶的機會。
很快的，你將擁有驚人的銷售技巧，而不像那些被動的業務員，只能倚賴傳真、電子郵件等方法。
可以預見，你將大幅縮短銷售週期，達成所有的銷售數字目標。
　　然而，這只是前三章的內容而已。
　　接下來的章節中，你會學到銷售過程每一階段的詳細策略。
有時候你看完後可能會對自己說：「我就是這麼做的。
」很好，簡單來說，你的挑戰就是要更頻繁地實行，而且要刻意地去做。
　　《業務員，你就是自己的老闆！
》並不是一本生存教戰手冊，而是獻給想要在銷售與業務領域出類拔萃的專業人士的宣言，也是幫助
處於高原期的業務老手向上的推進器，以邁向更成功的下一階段；它還是剛畢業的新鮮人著手業務工
作的利器，他們會發現業務其實是最好的工作。
　　身為一名專業的演講者，我承諾我的聽眾每一分鐘都能得到比其他演講者更有用的資訊。
因此，比起市面上的其他著作，本書每個章節都包含了更多有用的資訊。
你需要做的只有閱讀，然後在自己目前的處境中應用這些概念，你甚至可以邊看邊運用這些原理。
本書每個章節都強調一個強有力的主題概念，可以立即運用在你的下一個客戶身上。
　　哲學家蘇格拉底（Socrates）所說的一些話，也許可以解釋何以這本書對你會有影響力：「我無法
教每個人每件事情，我只能讓他們去思考。
」即便這是蘇格拉底在兩千四百年前用希臘文說的話，至今聽來仍然意義重大。
　　我的角色是引導你去思索目前所做的事情，以及為什麼你會用這種方式來做。
書中每一章都建議了詳細的改善之道，你可以直接運用在生意往來上。
　　機會，只圍繞在那些具有明確目標而從事銷售（sell on purpose）的業務人員身旁。
　　了解卻不去做，等於還是不了解。
訓練如果沒有行動，那就只是娛樂罷了。
我希望你在享受這本書之餘，能夠了解它是為了讓你的業務更上層樓而寫的，不是要你隨意翻看消遣
一下而已。
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你可以今天讀到一個概念，當下便去實踐它。
你將會了解這本書的精髓，並且有目標、立即地運用這些概念。
　　每一個你遇見的潛在客戶都在無聲地對你說：「秀出你有多與眾不同吧！
」　　你到底有沒有秀出自己的不同。
（注意，這並不是一個問句。
）　　我不喜歡冗長的結語，也不愛長篇大論的導言，你已經準備好要進行有目的地銷售了，就讓我
們開始吧！
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内容概要

「如果我是自己的老闆，那該有多好⋯⋯」許多工作者如此幻想著。
如果你從事的是業務銷售工作，恭喜你！
你已經達到許多人夢寐以求的目標。
重點是，當你開始懷抱著「明確目的」工作時，就會和從事銷售、卻又不想成為業務員的人明顯地區
隔。
想要成為與眾不同，你需要了解業務員邁向成功的三個祕密：1.你必須知道「你在做什麼」；2.你必須
知道「你知道自己在做什麼」；3.你必須讓別人知道「你知道什麼」。
為了讓業務員深入了解這三個成功祕密，克里斯?萊托（Chris Lytle）撰寫這本《業務員，你就是自己
的老闆！
》。
書中沒有制式的教條或複雜的策略，每一章都有詳細的銷售流程改善之道，只要在你在每天例行的生
意往來中，做些細微而重要的修正，落實銷售流程的16個步驟，你的業績將能一飛沖天。
此外，書中以多部電影做為銷售範例，讓你輕鬆「看電影，學銷售」。
看完這本書，不僅讓你達成業績目標，也能賺到人生的幸福，成為自己的老闆！
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作者简介

　　克里斯．萊托（Chris Lytle）　　萊托機構(Lytle Organization)的創辦人，是業務訓練界非常受歡迎
的頂尖大師，也是專業的演說家與顧問。
林幼琦 　　台大外文系、台大新聞研究所畢業，曾任職報社記者、台灣微軟MSN事業處產品規劃經理
。
喜歡保羅?科爾賀的《牧羊少年奇幻之旅》。
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书籍目录
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機疑雲》學習重複運用【新手業務的一堂課】瓦特福水晶工廠之旅第六章：為什麼必須停止「叩客戶
」【看電影，學銷售】《軍官與魔鬼》Part 3: 把每件事情做得更好【新手業務的一堂課】機場業務員
第七章：勇敢走向所有人步驟3：播種（描述）：你的第一個屬於第三級「表現時刻」步驟4：播種（
描述）：重複步驟三（視情形而定）步驟5：送出「介紹信」步驟5A：安排時間打你承諾要打的電話
步驟6：撥電話步驟6A：可能的客戶回電了步驟7：連絡決策者：重複步驟1（寄送另一則文章）步驟8
：預約初次面訪：送出「摸彩券的信」步驟9：確認面訪【看電影，學銷售】《錫人》【新手業務的
一堂課】免費資訊第八章：突然約到客戶時該怎麼做？
步驟10：完成初次面訪：讓客戶接受你的流程及架構議題步驟11：預約下一次客戶需求分析會議的時
間步驟12：完成客戶需求分析【看電影，學銷售】《歡樂音樂妙無窮》【新手業務的一堂課】黑色長
褲第九章：你夠資格嗎？
步驟13：預約提案會議的時間【新手業務的一堂課】客戶的請求【看電影，學銷售】《無為而治》【
新手業務的一堂課】MCI電訊公司的業務員第十章：獲得報酬之前，先做好你的工作步驟14：撰寫提
案內容步驟15：簡報提案【看廣告，學銷售】電視上所有的廣告第十一章：邁向成交！
步驟16：確認訂單（結案）【看電影，學銷售】《大亨遊戲》【新手業務的一堂課】過時的結案手段
第十二章：要怎麼收穫，先怎麼栽第十三章：疲於銷售無法做好客戶服務【新手業務的一堂課】頂級
客服的一堂課：遊輪之旅結論 用你自己的方式邁向成功
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章节摘录

　　Part I　選擇⋯業務專業層級表⋯挑戰　　第一章　選擇　　現在是上午十一點四十五分。
　　同事走進你的辦公室，或者趴在座位隔板上跟你說：「我餓了。
」　　「我也是，我們去吃飯吧。
」你說。
　　「你想去哪裏吃？
」　　「不知道，你想去哪一帶呢？
」　　「那你想吃什麼？
」　　「沒什麼特別的，都可以，你決定好了。
」　　在生活中，你和同事或者另一半很可能經常出現類似的對話，因為外頭有這麼多的餐廳，於是
要把選擇的範圍縮小，就成了很具挑戰性的工作。
　　一名喜劇演員就曾經開玩笑的說過：「人們不會指名要去丹尼餐廳（Denny掇），但最後總是出
現在那裏。
」　　人們最後會去某家餐廳，正是因為一開始就沒計畫好。
他們被動地回應饑餓的痛苦，而不是巴望著這一刻來臨——每四個小時餓一次的人是不會這樣的。
所以，當人們終於選好一間餐廳時，往往會碰上大排長龍，最後不得不轉向另一個比較沒那麼好的結
果。
　　但是我們仍然會餓，所以先回到剛才關於餐廳的話題，任何餐廳都可以。
你觀察過人們點菜嗎？
有些人會把已經忙得不可開交的服務生找來，要她扮演仲裁者的角色。
　　「如果妳是我，妳會選擇牛排還是魚？
」他們會這麼問，彷彿一頓飯能帶給自己多麼值得回憶的經驗似的。
　　於是服務生只得問道：「那麼，您比較喜歡牛排還是魚呢？
」現在她被迫要做客戶需求分析，以得到這筆交易中屬於自己的，十五％的「佣金」。
按照邏輯推論，服務生可能非得為客人做決定不可。
「先生，您的膽固醇還好吧？
如果超過兩百的話，我強烈建議您還是點烤魚，好嗎？
」　　在此同時，其他的客人一邊不耐煩的等待咖啡續杯，一邊在心裏盤算著原本計畫要給的小費，
看來可以少給一點了。
這種情形司空見慣，因為對某些人來說，要做決定真的很困難，不管任何決定都會陷入這樣的猶豫。
　　我們來做一個小實驗：找一天事前選好吃午飯的餐廳，你得用兩個標準來做決定：一、非連鎖型
餐廳，而且是你偏好的地區型餐館；二、接受訂位的餐廳。
選定好餐廳後，直接告訴某位客戶（而非同事），不需要事先詢問，只說你想要和他一起用餐。
你就說：「如果您沒有其他計畫的話，我已經訂位了，想邀請您明天中午十二點十五分和我一起用餐
，地點在愛德瓦特餐廳。
」　　當你們進入餐廳坐定之後，你只看菜單五秒鐘，或者根本不看，然後說：「我要一份洋蔥湯、
半份總匯三明治和一杯冰檸檬茶，檸檬要多一點。
」（你可以點所有想吃的食物，重點是表現出果決的樣子。
）我們可以預期到的結果是：九○％的情況下，你的客戶會跟著你點三樣東西中的兩樣，只因為你的
果決是那麼令人心安，消除了他們做其他決定的需求。
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