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【【【【文章分享文章分享文章分享文章分享】】】】做業務做業務做業務做業務 

資料來源：【網路文章】2010 / 06/ 08  文／林靜宜 

  哪種工作培訓出最多的 CEO？答案是做業務。 

  世界五百大企業的 CEO 最多是業務出身，第二多是財務，即便原本是技術出身的 CEO，

為了企業成長，最後都會參與業務與市場行銷的工作。 

  原因在於，業務與管理有許多相通之處。前惠普電腦（HP）大中華區總裁孫振耀指出，銷

售與管理都是一門跟人打交道的學問，兩者的共同目標是「讓別人去做某件特定的事」。 

  經由業務「淬煉」出來的 CEO更有讓公司基業長青的本事。例如可口可樂之父羅伯特．伍

德魯夫從卡車業務員做起，35 歲回家接掌可口可樂公司後，讓其成為全球最有價值的品牌之

一。雷．克洛克在建立麥當勞全球王國之前，從事了二十多年的銷售工作。帶領 IBM 進入電腦

工業的前主席兼董事長小托馬斯．沃森也是從 IBM 業務員做起，被美國《財星》雜誌譽為有史

來最偉大的資本家。商業奇才李．艾柯卡從福特汽車銷售員做起，38 歲升任副總裁兼總經理，

後來轉戰瀕臨破產的克萊斯勒，5 年內讓營收由谷底翻轉，1984 年創下高達 24 億美元的盈

餘。 

 

業務人才業務人才業務人才業務人才    全球短缺第二名全球短缺第二名全球短缺第二名全球短缺第二名 

  根據萬寶華《2009 人才短缺調查》結果，業務代表是全球人才短缺第二名的職缺，「在
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亞太區更是榜首，」萬寶華企管顧問公司總經理劉玿廷指出，台灣雇主求才困難的比例，比全

球多兩倍，高達 62％。他觀察，雖然求職者人數持續增加，但普遍缺乏雇主所需要的技能，「業

務人才的缺口從沒有被滿足過。」 

  目前，市場需要的是兼具行銷與服務行銷與服務行銷與服務行銷與服務兩大能力，能為客戶創造價值的顧問型業務人才顧問型業務人才顧問型業務人才顧問型業務人才。 

  台灣太古可口可樂將行銷與業務合一已經行之多年，不但破除行銷盲點，業務更能落實品

牌策略，更從 2007 年開始進行業務團隊改造，協助業務員轉型為客戶顧問。 

  「行銷加業務，像是空軍與陸軍的結合，」普瑭事業行銷業務處副總經理張國光指出，業

務與行銷合一是趨勢，未來的銷售流程要納入顧客滿意度、財務營收、客戶依存度等考量指標，

同時並用實體與虛擬的行銷工具。 

  業務人才必須產生形變的另一個理由是現代企業的成長動力來自於創新，與客戶接觸最頻

繁的業務角色尤顯重要。 

  礁溪老爺總經理沈方正指出，業務是企業貼近市場的前哨站，「「「「最重要的工作是預知市場最重要的工作是預知市場最重要的工作是預知市場最重要的工作是預知市場」，

他觀察，過去的競爭環境較單純，可以預知一年的變化，「現在頂多能預知半個月，但還是要

做，只要比市場領先一步只要比市場領先一步只要比市場領先一步只要比市場領先一步，，，，就能勝出就能勝出就能勝出就能勝出。」 

  而且，客戶的抱怨常是創新的點子，根據研究，企業有 80％的新產品與服務是來自客戶。

「業務就是行銷業務就是行銷業務就是行銷業務就是行銷，，，，從聆聽顧客的需求中找商機從聆聽顧客的需求中找商機從聆聽顧客的需求中找商機從聆聽顧客的需求中找商機」，張國光舉例，普瑭就是因為客戶的「裝了電

腦螢幕支臂，枱燈不知擺哪」一句話，推出具有照明功能的 LED燈電腦螢幕支臂新品，「未來

的頂尖業務還要是完整解決方案的提供者完整解決方案的提供者完整解決方案的提供者完整解決方案的提供者。」 

 

全員皆業務時代來臨全員皆業務時代來臨全員皆業務時代來臨全員皆業務時代來臨 

  其實，在每個人的成長過程，都面臨需要業務能力的時候。從上學第一天的自我介紹、上

台報告，到申請入學、應徵工作的面試，「進入職場後，就算不用直接面對外部客戶，也有組

織的內部客戶，」劉玿廷指出，像人資部門的客戶就是全體員工、生產部門要面對的是行銷、
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業務部門，「所以，不論職務，人人都是業務。」他建議，若可以的話，年輕時歷練業務工作，

有助於將來發展為專業經理人，「業務至少要做業務至少要做業務至少要做業務至少要做 3 年年年年，，，，磨練才算完整磨練才算完整磨練才算完整磨練才算完整，，，，若要到中若要到中若要到中若要到中階主管階主管階主管階主管，，，，至少至少至少至少

要要要要 5 年年年年。」 

  張國光認為，全員皆業務的企業才能因應快速變化的經營環境。他以曾服務過的荷蘭銀行

為例，早些年前，荷蘭銀行本來要將台北的客服中心移到中國，為了不讓部門被解散，從成本

中心轉型為利潤中心，變成具有電話行銷功能的客服中心，創造一年約 18 億元的營業額，吸

引國外分行前來取經，「客服人員也是業務員客服人員也是業務員客服人員也是業務員客服人員也是業務員，，，，未來未來未來未來，，，，任何職位都是業務任何職位都是業務任何職位都是業務任何職位都是業務，，，，任何產業都是服務任何產業都是服務任何產業都是服務任何產業都是服務

業業業業。」 

(附註：文章取自網路流傳，若有侵權請來信必立即刪除。) 


