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【【【【文章分享文章分享文章分享文章分享】】】】“業務業務業務業務”絕對是這個時代絕對是這個時代絕對是這個時代絕對是這個時代，，，，最重要的工作最重要的工作最重要的工作最重要的工作！！！！ 

資料來源：【網路文章】2010 / 09 / 21   文/ 黃至堯 Alex 

最近有許多記者因為 ECFA的簽定，請教我關於未來兩岸人力需求的看法。很多人以為 ECFA

的簽定必創造大量的工作機會，然而…就我的觀察 ECFA 的簽定將帶來兩岸商務交流的高峰，

但後 ECFA時期市場上最需要的職位將有三種: 分別是業務，業務，還是業務! 

對於業務的看法，在這十年來，發生很大的變化。 

還記得十多年前，許多人的父母，並不贊成子女從事業務工作，其理由不外是做業務「風吹日

曬太辛苦」，或是覺得業務工作，沒有專業，社會地位不高。阿瘦的執行長跟我分享多年以前，

曾經用了一個台大的畢業生，來到公司沒多久就被媽媽領回去了，原因是什麼我想不用多做解

釋!不過，如果現在你還這麼想，那就大錯特錯了！在這個時代，業務工作的內容，有很大的變

化！現在從事業務工作，和過去「求人」的形象與內涵，早就不一樣！事實上，大家對業務工

作的評價已大大升高！ 

擁有業務能力擁有業務能力擁有業務能力擁有業務能力，，，，才是職場上的不敗競爭力才是職場上的不敗競爭力才是職場上的不敗競爭力才是職場上的不敗競爭力！！！！ 

以下幾個理由，來呼應我的想法！ 

一：愈不景氣，企業對業務人才的倚賴更深！ 
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二：過往在 104人力銀行資料庫中，願意從事業務工作的求職者，至少擁有兩個以上的工作機

會，如果是有管理能力的業務主管，則手上至少有三個選擇。 

三：其他的工作(例如行政職)可能到十幾個人搶一個工作！ 

四：這幾年台灣的起薪下降，但生活開銷不斷上升！唯一能打破社會新鮮人薪資行情的工作，

就是業務工作！ 

五：大部份的業務工作，並不會特別要求求職者的學歷及科系！業務工作考驗的是「個性的競

爭力」，幾乎人人都可以學習從事業務工作！ 

六：全世界 60% 的成功企業家，都是業務出身！ 

我還要補充一點，就是未來不管你是哪一種職務未來不管你是哪一種職務未來不管你是哪一種職務未來不管你是哪一種職務，，，，你都必須具備業務能力你都必須具備業務能力你都必須具備業務能力你都必須具備業務能力！！！！即使是專業程度最

高的工作例如律師、醫師，也需要具備業務技巧！因為在高度競爭的商業社會，即使專業夠，

沒有業績也無法生存下去！ 

在不景氣的時代裡，「業務」顯然是企業最求才若渴的職務。但隨著環境的演變，銷售專業服

務也不斷演變！ 

銷售基本上可以分為三個層次: 

最基本的是「「「「交易式銷售交易式銷售交易式銷售交易式銷售」」」」: 

這種銷售模式現在仍存在。「交易式銷售」中，客戶比較了解自己的需求，如果能給「優惠價

格」，成交機會大。所以擔任「交易型業務」，要懂得顧客心理，必要時給與客戶優惠，另外，

本身好的人緣及親和力是必要的。 

近年談論較多的「「「「顧問式銷售顧問式銷售顧問式銷售顧問式銷售」」」」: 
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客戶會需要更多專業的建議，例如房地產行業的房仲業務，金融業的理財專員，廣告公司的媒

體購買…等，就是最標準的「顧問型業務」。「顧問型業務」除了擁有業務人員的溝通能力外，

專業度需求更高！簡單的說就是客戶有需求，但必須要透過業務的分析，介紹方能完成購買。

例如房仲業務，理財專員手上都擁有多張證照，他們賣的是「專業」！ 

而目前銷售專業服務，已經演進到所謂的「「「「戰略式銷售戰略式銷售戰略式銷售戰略式銷售」」」」！ 

「戰略式銷售」的意義，是業務人員必須 

(1) 運用所有的能力優勢，來為目標客戶創造價值。 

(2) 跟客戶同一陣營，並且必須存在「實質互利」。 

(3) 從目標設立階段開始，諮詢將貫穿整個過程。  

「戰略型業務」的特色，是不僅具備「顧問型業務」的專業，還因為更加瞭解客戶，給客戶前

瞻性的建議，「「「「戰略型業務戰略型業務戰略型業務戰略型業務」」」」是客戶的夥伴是客戶的夥伴是客戶的夥伴是客戶的夥伴，，，，不只是為了不只是為了不只是為了不只是為了「「「「滿足滿足滿足滿足」」」」客戶眼前的需求而已客戶眼前的需求而已客戶眼前的需求而已客戶眼前的需求而已，，，，還需還需還需還需

要替客戶要替客戶要替客戶要替客戶「「「「發現問題發現問題發現問題發現問題」，」，」，」，創造客戶的需求創造客戶的需求創造客戶的需求創造客戶的需求，，，，並提供解決方案並提供解決方案並提供解決方案並提供解決方案，，，，以達到以達到以達到以達到「「「「雙贏雙贏雙贏雙贏」」」」的結果的結果的結果的結果。。。。 

成為「戰略型業務」挑戰性很高，然而，由於可以為客戶創造價值，當然也為企業創造了營收，

所以，是這個時代最被企業所倚重的專業人才。戰略型業務向客戶提出可以「滿足目標」的角

度，從目標設立階段開始參與，並全程提供諮詢。不過，由於和跟客戶同一陣營，並且必須存

在「實質互利」的結果，「戰略型業務」不能急於催促目標，應該要確認涵蓋到客戶所關心的

「所有問題」，出結論與承諾後，買賣雙方才同意進行下一步的計畫。 

在人力資源界，由於我們可以掌握人才供需的狀況，所以，針對某些重要的客戶，在預知某些

重要人才即將不足前，我們就會在客戶提出人才需求前，先建議招募計畫或提供雇主品牌行銷

的作法！所以，即使是人力資源行業，業務人才也可以以「戰略型業務」的角色服務客戶，共

創雙贏！ 
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30歲前歲前歲前歲前，，，，你至少要有兩年業務工作的磨練你至少要有兩年業務工作的磨練你至少要有兩年業務工作的磨練你至少要有兩年業務工作的磨練！！！！ 

我再次強調：業務工作業務工作業務工作業務工作，，，，絕對是這個時代最重要的工作絕對是這個時代最重要的工作絕對是這個時代最重要的工作絕對是這個時代最重要的工作！！！！擁有業務能力擁有業務能力擁有業務能力擁有業務能力，，，，才是職場上的不敗競才是職場上的不敗競才是職場上的不敗競才是職場上的不敗競

爭力爭力爭力爭力！！！！ 

 

 (附註：文章取自網路流傳，若有侵權請來信必立即刪除。) 


