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我從每天的一百通電話中我從每天的一百通電話中我從每天的一百通電話中我從每天的一百通電話中，，，，挑出一些可能拜訪的客戶挑出一些可能拜訪的客戶挑出一些可能拜訪的客戶挑出一些可能拜訪的客戶，，，，其餘則列入下週的電話約訪名單中其餘則列入下週的電話約訪名單中其餘則列入下週的電話約訪名單中其餘則列入下週的電話約訪名單中。。。。每天最晚十每天最晚十每天最晚十每天最晚十

點出門點出門點出門點出門，，，，最少帶十份客戶體檢表最少帶十份客戶體檢表最少帶十份客戶體檢表最少帶十份客戶體檢表，，，，從早到晚至少拜訪十個從早到晚至少拜訪十個從早到晚至少拜訪十個從早到晚至少拜訪十個準客戶準客戶準客戶準客戶。。。。 

 

每天早上八點，我會準時出現在辦公室，坐定後，先將手中的名單資料排列好順序，花半個小

時到一個小時的時間打電話約訪，大約打一百通電話，再從中找出幾家公司，和東東一起去親

自拜訪。 

 

第一次打電話，通常都沒辦法和我所設定的對象本人親自談到話，祕書不是說老闆在開會，就

是出國。但是，他們不在，不表示沒機會。如果他們出國了，我會追問他們何時回國，然後把

他們預計回國的時間記在本子裡，等對方回國以後，再繼續約。 

 

我一直非常強調做事的方法、態度和敬業精神，我不時勉勵自己，這通電話不行，下一通電話

也許有機會，一次不成，就打兩次；第二次不成，再打第三次、第四次我有耐心打電話，我不

怕被拒絕，拒絕是常有的事，只要有一次他答應了，我就有機會成功。即使沒有機會，就當作

交朋友，就是這樣的敬業精神和毅力讓我不斷向前。 

 

一旦有機會見到客戶，我會將訪談的內容重點記錄下來，做為下次拜訪時的參考。我有一本小

冊子，專門記錄和客戶接觸的情形。經過第一次拜訪後，再判斷成功的機率高不高，不行的就

放棄，可行的再跟客戶約定下次拜訪的時間。 

 

我將對象鎖定在建設公司和電子公司的老闆，通常我會先收集這些企業家的資料，從經理人名
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錄、建築工會名錄，或是上市櫃公司公開發行的資料，取得公司負責人的姓名、出生年月日、

公司地址、電話、生產什麼商品、有沒有特殊信仰等等，有時候還會從報章雜誌上收集更進一

步的資料與報導。這些資料很重要，包括客戶的背景、客戶的信仰、家庭成員，甚至於是那個

黨派都要瞭解，搞錯政治立場，就和弄錯信仰一樣糟糕，有時候還會被請出門呢！ 

 

我從每天的一百通電話中，挑出一些可能拜訪的客戶，其餘則列入下週的電話約訪名單中。每

天最晚十點出門，最少帶十份客戶體檢表，從早到晚上至少拜訪十個準客戶。 

 

鎖定對象後，在拜訪前，我一定先到這家公司去和櫃台小姐打招呼。櫃台小姐和祕書是老闆的

守門員，先打開這些守門員的心防，探聽公司最近動態、瞭解老闆的習性、嗜好、信仰等等，

知道這些基本資料後，所規畫出來的企畫書才是有效的。 

 

設定目標設定目標設定目標設定目標，，，，徹底執行徹底執行徹底執行徹底執行  

除了客戶的基本資料以外，跟客戶見面之前，我通常會先做很多功課，了解這個產業的相關知

識、問題，再去跟客戶談。我經常吸取租稅規畫的相關知識，無論從報章雜誌或是透過上課，

盡量多充實。 

 

當然，理論歸理論，實務歸實務，每一個客戶面對的問題不盡相同，所需要的規畫自然也不一

樣，所以一定要走出去，勇於開口，勇於做規畫，勇於面對真正的客戶，即使被問倒了也沒關

係，可以很誠懇地說：「對不起，這個問題我不是很清楚，我回去查清楚之後，再來向您報告。」

千萬不要不懂裝懂，讓客戶產生不信任感，一旦客戶對你缺乏信賴基礎，你就和成交漸行漸遠

了。 

 

至於如何取得準備拜訪的客戶基本資料呢？很簡單，現代資訊發達，許多我們以前找不到的資

料，現在都直接公開在網路上，董事長、總經理、經理的名錄、公司資本額、生產產品，甚至

電話地址，都一目了然，這些資訊都是非常寶貴的。通常我會在拜訪客戶的前一個星期，就開

始準備資料，也請助理幫我一起收集。收集資料和檔案整理是進行陌生拜訪最重要的工具，這

也是我能夠在第一次見面就簽下保單、收到保費的祕訣之一。  

 

成功關鍵成功關鍵成功關鍵成功關鍵 

要成功要成功要成功要成功，，，，就要先搞定自己的心就要先搞定自己的心就要先搞定自己的心就要先搞定自己的心。 

 

你為什麼要做業務員？因為業務工作是一份最容易讓你改善經濟環境的工作，你努力得多，收
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穫就多。但是，從事業務工作，必須突破自己的心防、放下身段、勇敢面對自己。如果你見到

客戶彆彆扭扭，一句話都說不完整，連拿出名片自我介紹也不好意思，那很抱歉，你注定要失

敗！ 

 

我只要一出門，隨身就會帶上名片及三張空白的要保單，機會一來，馬上遞出名片自我介紹，

而口袋裡的要保單更讓我很安心，因為隨時可以派上用場，不會因為準備不夠而錯失機會。 

 

難道是我臉皮比較厚？我只是心態正確罷了，因為我知道，我正在做的，是一份利人利己的事。 

(附註：文章取自網路流傳，若有侵權請來信必立即刪除。) 


