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於行銷報關商務時,業務員如何簡單建立自我行銷的信心 
(本節摘錄自筆者擔任客座教授於某大學企管碩士班專題講稿) 

 
系主任及各位同學  大家好. 
 

很高興的又有此機會,來到 貴企管研究所,和各位先進,共同討論一

個企管主題," 於行銷報關商務時,業務員如何簡單建立自我行銷的

信心". 

 

"行銷時行銷人員的自我信心建立",這一個今天所探討的主題中,既

以"信心"二字為重,小弟則當應自"心理面"的剖析為討論的重點.這

和前次兩個月前(上個學期),以"技術面"和各位所做的分析,是完全

不同的兩個層次面. 

 

小弟今天則以此"心理"層面為範圍,自"實用性"的觀點出發,擺脫學

理束縛,以另一番風味,向各位企管碩士班的同學,報告粗略的個人見

解.此見解分為十大類,希望對即將畢業踏入社會的同學論文報告有

所幫助. 

 

 

A.將所有行銷問題單純化處理. 

(不要把自己弄得太複雜) 
各位在座的先進,絕大多數均自大學國貿或企管科系畢業,故對國際

貿易中報關一環,應當於往日所學中,有相當的認識,故以"報關"這二

個字是甚麼意思為例. 在企管學觀點上而言,若假設你為一個報關業

的專門行銷人員,前往你的市場對象做行銷活動時,如果你的對象這

樣的問你這個問題,"甚麼是報關?"時,你將如何回答呢? 

 

或許你會用讓對象感覺很有學問的方式,引用許多學術名詞,和各重

要專業學者的話或論述,去回答他的這個問題,你的回答,相信一定是

非常正確,而且豐富的,更具有很高的理論基礎. 

 

但是對 "行銷"而言,這是不必要的.因為你的行銷對象,既然是為你所

精挑出的"對象",則其一定是目前正在(或已曾經)從事進出口的行業,

他已對甚麼是"報關",有其"一定"且"自我滿意"的詮釋,你的任何詮

釋,和精僻的解說,對行銷的對象而言,都是毫無意義且浪費時間的;而
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且會讓你和行銷"對象"之間,變得無深度及交集點可言,這對促銷活

動一點都沒有幫助.當然除非你所選擇的"對象",並不是(或是你未能

判認出)為真正的為行銷的"正確""對象". 

 

以諸如此類你或許會擔心的問題為例,對一個報關業的專門行銷人員

而言,事前的顧慮是應該的,但是根本不需太擔心."此類"問題的即將

發生提出,因為這不是行銷時的話題,更不是你的行銷"對象"所關心

和想知道的事. 

 

故對一個報關業的專門行銷人員而言,舉凡你一踏入行銷的行列時,

你將盡所有的可能,去假設你會遭遇到的所有問題.而於你在清理預

設處理方式時,你祇需以輕鬆的態度,和靈活的角度,凡事都需以最"

單純"的指向,將你會於促銷過程中所遭遇到的問題,事前演練建立"

見之謂難,行之為易"之正確態度;於規劃主題時要去繁從簡,力求單

純,切忌自行盲目鑽牛角尖,以開朗和寬闊的心情,針對"對象"簡單的

清理出行銷重點,和進行的程序,則可建立自我不畏難之行銷態度,勇

往直前. 

 

 

B.善用促銷和推銷的優缺特性. 

  (以事業的長期觀點來循序漸進做生意, 不要以 

職業的短期觀點來賺取利潤) 
或許你會對"促銷"和"推銷"兩者的含意,有所不懂,如你未能真正的

瞭解甚麼叫作"促銷"? 甚麼就叫作"推銷"的意涵,而將兩者的優劣點

和長短處,適時的混合運用的話, 相信於你開擴客戶,尋找商機和對

象時,尤其於行銷"起點"的突破時,你會面臨很強烈的挫折感. 

 

即未如此,則於商務活動進行中,你會因無知兩者的混用技巧,而未能

創造出可觀的業績時,就無法維持永恆的動力泉源,或會因"對象"偶

而給予的挫折,反撲和不順,進而喪失信心,則所有你過去的努力,將

會在你一次不經心或故意的甩脾氣後,盡然全失. 

 

如它日偶頓悟其中道理,而欲再挽回行銷企圖時,你將再耗上千百倍

的時間和財力支出,才有可能,故不可不明暸兩者之涵意,而適當的加

以運用和發輝. 
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所謂的"促銷"是於一個事業基礎上,為求此事業之商務績效擴大,而

展開的生意活動謂之.故"促銷"是一種加成的, 是一種推波助瀾的,

是逆勢中的雪中送炭,亦是順勢中的錦上添花,是柔勢的商務活動,促

之為易是順水推舟. 

 

而所謂的"推銷",則是針對一個商品,於區隔出市場後,將此商品以各

種方式及策略,使市場接受它的活動謂之.故"推銷"也是一種加成的,

但是可能是無中生有,是強勢的商務活動,推之為難如逆水而行. 

 

這兩者有其相同性,也有其相異性,一個成功的促銷人員,將為取其兩

者之優,棄之兩者之缺,則偶而適時的以推銷做活動,或偶而適時的以

促銷做運用,則對象將會適時接受你,而你的自我信心將為之大增,而

行銷的成功果實,亦將拾手可得. 

 

 

C.行銷要含蓄而不含羞 

  (買賣雙方是對等的沒有大小之分) 
 

一般的人於買東西時,都會很落落大方.甚之心存以買方為大,故自我

膨脹,向賣方予取予求,不知含蓄,而若換個角色異位為賣方時,則會

羞怯的難於啟口,好似乞求買方般.其實賣東西和買東西兩者的立場

是一致的,是平衡的.賣方是"賣出"東西,而"買回"財務代價.而買方

則是"賣出"財物代價,而"買回"東西.一個優秀的行銷人才,於展開行

銷商務時,是要含蓄而不含羞的,如此信心的邁開心理羞於啟口的壓

力,躍入行銷之列. 

 

 

既然買賣雙方是平等且對稱的,故吾人應明瞭"買""賣"的行為,是一

種交換的關係.這就是行銷,是誰也不欠誰,誰也不佔誰便宜,一種互

惠的商業行為.故今日你成為一個行銷人員時,你就要瞭解此道理,你

在賣東西時,你無需含羞,因你同時也在買東西; 而你的對象在買東

西時,則你也無需含蓄,因他也同時在賣東西.所以不論你是在處於買

方,或是處於賣方的立場,你都不必害羞或膽怯,因你和行銷對象,都

是於行銷活動中的平等地位,同樣都被視為商業交換活動之一種型態. 

 

而居中牽線的你,是在創造買賣雙方的共同利益,這是一種福祉,你無

需膽怯和退縮,更不必含羞難於啟口,你祇要落落大方的投入市場.,
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祇需要含蓄有禮的接納和推廣.因行銷是一合情,合理,合法的行為,

它不違社會風俗;相反的,因為不管是買方,或是賣方都是在"銷",其

差別祇是一方為銷貨,而另一方為銷錢,故對行銷人員而言,每一個行

銷人員的你我,都是走在時代先鋒,開創市場的巨人. 

 

D.明確的訂出你行銷業務範圍 

  (賣的東西越單純越容易被採購) 
一個成功的行銷人員,一定要非常明朗化的,知道你在行銷的業務範

圍是甚麼? 唯有當你自己非常清楚的明瞭,你自己所從事的商務是在

賣甚麼東西,是在買甚麼東西,更需瞭解你賣出買入的動作程序為何? 

你的買賣商品價位如何定義? 你的賣出買入的周圍條件是甚麼? 你

賣出的商品將如何點交給買方? 又將如何回收商品款目? 你的後續

服務內容又是甚麼後? 你才具有充分的遊說能力,去向你所行銷的對

象解說,你是在賣甚麼,是在買甚麼,如此行銷買賣完成時,對象有何

利益,若於更換供給市場後,對象又有如何的好處呢? 如此於你的清

新解剖,層層的分析之後,你才會很快的取得你行銷對象的認同,而買

了你的賣品. 

 

而且於商場之衝刺前鋒時,你也才知到你談判的底線是在那裏?你能

容納對象的回賣程度又是如何? 則有利於生意的折衝及買賣達成.而

且清楚的業務範圍,會單純化你的業務,使之去蕪存菁,給買方較為簡

捷的思考捷徑,創造有利買賣雙方快速穩定的成交機會. 

 

一般初為行銷人員,通常於初次行銷時,會犯的毛病是未能認清自己

所行銷的業務範圍,於和對象接洽時,天馬行空胡說八道,表面上看起

來是淵學流遠造詣深厚,但實際上則是譁眾取寵不著邊際,自己做的

混身是力滿頭是勁,但對正在受行銷對象而言,一點都無涉其身,無法

打動迎合其心志,此時唯有修訂自己的作法,回歸到自己的業務範圍,

才有可能再次扣住行銷對象的心意,而起行銷之共鳴. 

 

 

E.認清行銷人員自我的正確角色. 

  (商場只有利害關係情誼是建立在互惠基礎上) 
一個行銷人員所最忌諱的是,未能認清自己於行銷時,所應扮演的"賣

方"角色.於行銷的過程中,不站在公司的業務立場做行銷,而把對象

當作是朋友般的,反倒是於遇到挫折時,或是對象有所批評業務時,持
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相反立場,站在對象的角度上,反駁行銷之業務範圍.此種行銷人員表

面上,是迎得對象的喝采,於結交朋友的立場上,或許是稍有成功,但

於扮演行銷人員的角色上,則會因自我所扮演的角色錯誤,而致是相

對的徹底失敗,更不會有優越的業績表現. 

 

最正確的態度應是,凡事需遇對象反駁不接受行銷時,不以排斥態度

來定位批評;相反的舉出共同的交集點,而以婉轉方式勸進對象,且將

該等評語帶入公司行銷業務修訂時提出之討論議題.若該等批評或建

議為不可行時,則如判斷對象仍有勸進之商機時,應委婉再次轉達公

司立場,和詳敘此行銷立場對他的好處為何,再次的給予勸進. 

 

反之,如判斷對象的觀點彼我之間的落差很大,因無共同交集點,或根

本無意採納行銷之商品,而無任何勸進之可能時,則應立刻暫時的切

斷和對象之所有行銷行為,僅保留聯繫關係,留待它日其批評或建議,

為我方可接納時,再來恢復行銷關係. 

 

如此於行銷過程中,如未能認清立場,體認到和對象之間祇有利害的

關係存在,而顛倒乾坤的妄想建立,和行銷對象之間的朋友關係時,則

會造成公司,和自己,和對象的三角混淆關係,而成三敗的局面.這是

一個行銷人員,所應絕對忌諱和避免的事.換言之,你必需於行銷過程

中,隨時很明白你的自我角色,提醒自己,你的行銷對象和你關係之交

集點所在. 

 

同樣的道理, 絕對不要嚴詞批評競爭對手的是非, 而應多表現我方

的優點, 多介紹本身的特色, 說明我方特色可以幫受行銷的對象產

生之利益. 如此可避免不慎之妨礙名譽之法律風,險 亦可表現出自

我行銷人員, 本身之涵養深度, 迎取客戶好感. 

 

 

F.規劃並浮現出你的行銷"對象". 

  (市場太大了一定要懂得區分層次攻堅從易) 
於行銷的規劃中,不論是促銷或是推銷,一定會有其對象.所謂的"對

象"? "對象"即是一個商務活動往來的目標之"反應物",它於廣義的

無形範圍,可能是無生命力的一個行業或部門,也可能是一個團體或

機構,更可能是一個市場分佈情況,或為一個或多個公司及行號,甚至

於為一個職務稱呼或地位頭銜,而於狹義的有形範圍,可能是有生命
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力的一群人或一個人,正確的對象選擇,可以讓你的行銷活動,能很快

的切入主題,反應出績效. 

 

行銷的對象之選定,需依下列程序選擇,才會挑出有潛力的目標. 

首先需訂出市場位置: 

以你欲推銷商品之屬性,找出較能迎合的市場位置.這是你需完全自

我分析暸解,粗糙的市場區分,可以行業為分野,或或以部門來區分.

再以一個或多個公司,或行號做進一部的分割. 

 

其次再區分出最後的市場關係: 

於市場位置中,以一個職務稱呼,或地位頭銜去選擇.最後以一群人,

或一個人做最後的區分.而後自這一群人之中去挑出一個人,做為你

促銷策略之主要目標對象. 

 

而其餘的人,則分層次的,再歸劃為次要,或依順序性的,訂出輔助目

標對象,如經由此正確的對象選擇方式,所篩選出的對象,可以讓你的

促銷活動,循序漸進的,能很快切入主題,達到事半功倍的效果. 

 

於對象選出後,於行銷的過程中,要隨時依上述順序反覆的檢討,所篩

選出的目標對象,是否為真正的目標對象,以避免錯誤的假設對象,造

成行銷資源的浪費,而事倍功半,此原擬訂的行銷對象是否為真正的

對象,如檢討後發現和原規劃有異,或不符時,要能適時的擬議修正,

再次的篩選出真正的目標以對應. 

 

 

G.建立行銷時不阿諛的原則和緩衝程序 

  (需針對客戶的不同客製化的建立行銷方式) 
 

於圈選行銷對象時,我們所能夠研判參考的資料,如果越多且越正確

時,則所篩選出的對象,和所行銷之商品交集點就越多,其接受我們行

銷之商品的可行性就越大.但這些研判參考的資料,或有其內部及外

在的變化性,故資料和實際之間,一定總多少會有其差異存在. 

 

故行銷時一定要依據自我訂定的原則,做為和對象接觸商務談判的準

繩,絕不可以於談判過程中,為了迎合對象的口味,而立刻變換原則.

如此種不阿諛逢迎的默守市場,迎戰對象原則,於表面上看似僵硬,但
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實際上卻使商品於市場上,一旦行銷久了,市場會慢慢的接受後,其耐

久和抗跌性,則會比時常變換原則之商品來得大. 

 

當然於行銷原則之建立同時,一定要架構出行銷的緩衝區,和執行緩

衝的程序.所謂的"行銷的緩衝區,和執行的程序",即是你於和對象行

銷時,你所開出的各種條件表面上是僵硬的,但實際上則為有其一定

程度的柔軟性,有其上下之可接納程度,和最好及最壞的打算,及最高

和最低的標準.你於行銷初時,可能於和對象接觸時,是開出最高的條

件,而買方於回買時,則會提出折衝的相對較低條件,而若此條件為於

你所訂之最低底線之上時,你則可於適當的時機,放出折衝的接納底

線,以使商品之行銷順利完成. 

 

類似此種上下,及好壞,和高低的區間,謂之緩衝區.而適時的運作表

態,接受回買之還價條件,此適時的運作,則謂之為緩衝程序.緩衝區

和緩衝程序,則以競爭空間的大小,其靈活程度的快慢,來決定其優劣,

也為決定到此行銷存亡之要件因素之一.唯應留意,若於行銷時,對不

同的對象之間,吾人採行差異行銷行為時,則切忌勿混淆張冠李戴,才

不會讓你的行銷王國,於不同的差異對象橫向併聯後,資訊於對象間

流通,而終致潰敗於夕夜之間. 

 

 

H.適當的修訂自己言談舉止務必建立儀態端莊得 

體的行銷習慣特色 

  (建立言談舉止儀態端莊會幫您贏在起跑點) 
行銷的最難之處在於剛開始"起點"的突破,試想於行銷之初,如果你

和對象之間,完全不存在任何關係,你對你的行銷對象所擁有的祇是

一堆的資料,如果你擬採用預約時間方式促銷時,則你應如何於電話

中,讓對象接受你的話語,而給予見面機會呢? 

 

此時你和對象之間所有的關係,均建立在你電話之中的語氣,語音,語

調,和語彙之組合,此時若你能以非常客氣的語氣,加上正確的工具語

言之語音,配上適時的抑揚頓挫語調,和明確的專業語彙之組合,則於

其對象方便之時段,就算再忙碌,也一定能夠抽暇給予見面機會,當然

這見面機會,並不代表你已成功的完成行銷,但是最起碼的是,你已衝

破"起點"往前踏出一大步. 
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緊接著,你要試想你的行銷對象,和你之間可能全不認識,此兩個從未

謀面的人,你如何於初見面的霎時,你立刻能給對象,有很良好的觀感.

人間有千百面,但人無美醜之分,所有行銷人員的裝扮,應以投緣為重

點,所要給予對象的是清新和朝氣及良善,則所有行銷人員之儀態以

端莊為首,以乾淨,活潑,亮麗為輔.故如有輕浮不雅重之行動舉止時,

均應立刻自我修正,而修正的重點,為符合自我行銷的身份,和行銷的

對象相搭配,於見面時,要以其境為俗勿標新立異,更絕不可有對象所

可能不願見,之不良肢體動作出現,則才有扣響對象心靈之希望. 

 

因行銷是不分時間的,祇要你一開始行銷,你成功時,行銷它將是一個

延續性持續性的工作,祇有你失敗時,它才會停止.行銷它沒有上下班

或夜宙之時段分野,祇有成功跟失敗的差異,故祇要你有可能面對行

銷之對象時,或將來可能的對象時,你均應讓自己的儀態,一直維持和

當時環境及對象相輔的良好形象. 

 

I.掛出職銜的表率打破職位的設限 

  (適中的行銷身份和職地位是行銷用途,它是建立 

於業績上,決非是自我滿足的頭銜或稱呼) 
每一個行銷的人員,均因為代表著一家公司的業務員,則於和對象見

面時,一定會有其職銜稱呼.或許你的職位所代表的祇是一種虛名,但

此職銜其所代表的涵意,絕非祇是一項稱呼,或祇是一種假象而已.職

銜有其莊重性,其亦為行銷的工具之一,它能很輕易的襯托出,你的行

銷身份和職位適中時,讓你於和對象交涉時,能讓對方因職位的對稱,

一者而得相互尊重,於平等立場誠懇商談;二者而得使對象信任你,相

信你的代表性,且有絕對的權限,可代表公司洽談此行銷之商務. 

 

但一個成功的行銷人員,絕對不可為行銷時,所需冠稱的高貴職銜自

我膨脹,而洋洋灑灑自得其樂,要知此職銜,或許非常的高昂和榮耀,

有的人會於初嚐業績甜頭後,就會很快的忽略了,自我目前所擁有的

成功的基礎是甚麼,也忘記了當初成功行銷的來源是甚麼. 

 

故有的人則會不勤於業,而不再孜孜不倦於行銷工作,而以串聯社會

關係為樂,致往日的雄厚,旺盛的行銷企圖心,亦消失無痕.輕則忽視

原已開發出來的客戶群,而致客戶日漸流失;重者和公司的行銷企劃

起衝突,默默的排斥當初之所以敲開"起點"的計劃,終致表面上,因不

同意於公司的企劃而主動去職;但實際上,則為因自己心生異變,而致
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公司無法容忍,而不得不離職,倘若到此地步時,則一旦離開原行銷的

基礎後,自己往日辛勤努力的業績和喝采,亦將頓時之間化為烏有. 

 

故一個優秀的行銷人員,務必明瞭高貴的職稱,它是立基於你的行銷

業績之上,你必須要破除此職銜的自我意滿之設限,仍更需以墾荒者

的精神和態度,更重視源流和水末的關係,於業績乍現時,反而需更積

極更用心的經營,開拓更寬廣的行銷面和線,永遠的維持後續的行銷

服務,如此尊高的職銜,才有其含意. 

 

否則一個行銷人員,如無法保持其個人,或行銷線之良好的業績時,其

必會為市場所淡忘,所淘汰,而往日心血亦同時化為零,一切又將從頭

開始,故身居高位者不得不慎乎! 

 

 

J.連續你的行銷時間切忌分割成為碎段 

  (行銷起步的不要太寬,但要起步得早,然後穩健的 

走持之以恆,時間久了您就會開發出一定比例的 

市場,享受成功的果實) 
行銷的工作,因為是商品進入市場的第一個試金石,一個行銷企劃的

成功與失敗,會影響到此商品所屬公司的市場存亡,或該商品的市場

銷售壽命.市場是否能接受你的商品,有時非單一方面優秀計劃就有

作用,這是需天時,地利,和人合的萬象,均能巧妙的配合後才會成功,

一個行銷人員所能做的,就是盡力去做,賣力的依行銷企劃案執行而

已. 

 

行銷人員本身是一個媒介,是商業品的製造商,和市場的消費者之間,

的一個橋樑.他所扮演的,是"適時"臨門一腳的功夫,故天時為行銷案

之首.故一個行銷人員幾乎無時間之區分,他必需隨時的抓住行銷對

象的時間,以對象的起居,規劃自己的作息時間,故於時間的組合上,

如你把時間分的越細,則你於連接每一個行銷對象時,你會發覺,於運

用上相當的不方便,而且彼此之間的衝突率很大,果真如此,則行銷績

效將為之大減.故如你一旦踏入行銷的路程時,你如果想變為一個成

功的行銷員時,你只有不分時段,以全方位全程參予的心志,努力以赴,

集中所有的毅力奮勇前進,則才會有所收穫. 
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行銷的企劃方向如果是正確時,則大目標則會浮現,所剩下的,就是行

銷人員,如何將此目標拿下罷了."拿下目標"是所有行銷人員的一致

心願,唯所差別的,祇有時間投入的長短,和運用不同.也唯因,每個行

銷人所投入不同的時間量,和運用技巧的不同,才有業績高低之分. 

 

最後,送給所有的同學,或有心成為行銷的人員和先進,一句行銷人的

不二諺語 "今天,你不努力工作!  明天,你可能將無工作可努力!"

小弟以這句話,做為今日討論的結束,並藉之和各位同學先進共勉,祝

各位順利,於企業管理得領域學習成功,將來以自我的特色開八出一

片自己的商務天地.  

 

再見!. 


