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第二部   成功之道 

五個必勝要訣 

引言——先勝、道勝、算勝、量勝、形勝 

 

  早年進入保險業時，當然也是從陌生拜訪開始，但是現在的我靠著轉介紹，

不必出門，客戶也會親自登門拜訪。 

 

  同仁們常常問我：「總經理，為什麼妳沒去外面跑，也會有客戶自動上門？

妳到底有什麼秘訣？」  

 

我自己有五個口訣，也就是五個「勝」：  

 

1.「先」勝 

2.「道」勝 

3.「算」勝 

4.「量」勝 

5.「形」勝 

 

以下分別說明，提供給大家參考 

 

 

1. 「先」勝 

「先」，就是一馬當先去做，而且一旦要做，就要做到最好，對自己要有強

烈的信心，要有爭第一名的雄心壯志與骨氣。 

 

自信並不是自傲；兩者最大的差別，是自傲者認為自己已經知道所有事情，

沒有需要學習的地方，要改進是總是別人，難免讓人感到不舒服；而自信者了解

自己的優勢，也願意學習別人的優點，要求自己不斷有所進步。自傲者碰到困難，

會歸咎於外在環境；而自信者會分析困難，並全力以赴。 

 

在這種心態的前提之下，我會告訴自己：「我是最好的，我是最棒的，我是

最優秀的，客戶是最喜歡我的，我是了不得的。」如果有這種強烈的、必勝的決

心，一個人將會無所不能；有了這種強烈的自信，你會期許自己做到最好；這種

強烈的自信也可以感染別人，讓別人認為把事情交給你是很放心的。 
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為了進一步說明先勝的精神，讓我舉一個當年找工作面試的例子。 

 

其實在進亞東之前，我在一家日商公司工作過，這家公司現在還在，名叫「北

渡」，是一家進口日本舶來品的公司，當時台灣吹著一股崇日風，許多有錢的小

伙子買一兩萬塊的日本名牌衣服，連眼睛都不眨一下，北渡的業績自然也蒸蒸日

上，在台北擁有好幾家分店。 

 

接到面試通知之後，第一：先對公司進行了解，那時候也沒什麼網路可以查，

所以我就親自跑一趟，先來個「軍情探查」，順便也了解一下公車路線。要怎麼

探查呢？就是問大樓管理員啊，問左鄰右舍啊，我從小就不怕生，很容易和陌生

人搭上線，通常不但不會被拒絕，對方還會主動提供許多資訊，所以在面試之前，

我通常對一家公司已有一定的了解，老闆在面試的時候，往往會覺得很奇怪「怎

麼妳都知道啊？」，這就是「先」。 

 

第二：先到。不管什麼面試，我永遠都是最早到的，不是早個十幾分鐘而已，

而是至少半小時以上，所以我總是排第一個，不但可以加深別人的印象，面試時，

我還會無意間提起我從幾點就到了，讓主管知道我很積極。 

 

第三：表現出你很喜歡這份工作，這份工作簡直就是為你打造的，這就是你

夢寐以求的工作。面試時，主管問我：「你知道這份工作要經常出國嗎？」我馬

上說：「那太好了！我是南部來的小孩，沒去過什麼地方，小時候我就夢想長大

以後能環遊世界！」他又問：「但是我們公司很辛苦喔，常常要在台北市跑來跑

去，你體力好嗎？」 

 

在此我要給大家一個忠告，強健的體魄是人生各方面的基礎，所以說「健康

就是財富」真是一點也不假。 

 

話說我聽到這個問題，作何反應？我以更高興的聲調回答他：「那體力更不

是問題！我高中是籃球隊的(我身高 168 公分)，小時候我每天要都走兩個小時上

學。」 

 

第四：要能回答所有的問題，即使對自已不利的部份，也要化阻力為助力。

那時我剛來台北沒多久，連忠孝、仁愛、信義、和平這幾條大馬路都搞不清楚，

這份工作又需要對路很熟，所以我說：「我願意學，只要公司教，我保證三天之

內內化，你怎麼考我都行。」接著他又問：「如果碰到出差怎辦？你現在還是學

生，晚上不是要上課嗎？」我說：「不過我有寒暑假啊！我是夜校生，請假可以

等寒暑假再補修，老師對這方面也很通融的。」 
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聽說這次面試有四十幾個人，不少是名校的大學畢業生，但是我被錄取了，

同期進來的還有二、三個人。 

 

錄取之後，緊接著是幾個星期的受訓期，在這裡我要特別感謝北渡的訓練，

到今天，我依然覺得獲益良多；日式的訓練方式是很恐怖的，比方說請你到台北

市某百貨公司的分店買一樣東西，小姐一定會開一張發票(上面有打幾點幾分)，

你必須在規定時間之內帶著發票回來，出門前要把身上的零錢全部掏光，身上只

能帶一百塊坐公車，這就是訓練方向感，也就是對公車路線要熟悉，主管一派下

任務，我「咻」一下地就衝出公司。 

 

再說體能訓練，就更不是問題了，規定跳一百下，我二話不說開始跳，超過

一百下了，我還不罷休地拚命跳，直到考試的主管忍悛不禁地說：「好了！好了！

妳通過了。」積極、主動，這些都是先的精神，旺盛的鬥志和積極的行動，也可

以讓別人注意到你。 

 

說也奇怪，我投履歷很少不中的，幾乎都有面試機會，我讀的又不是名校，

年紀又小，而且還在讀書，但每投必中。其實我只是在履歷中寫我是鄉下來的小

孩，不怕吃苦，最重要是我肯學。 

 

五等人 

我把世界上的人分為五等；第一等、創造機會的人，第二等、把握機會的人，

第三等、等待機會的人，第四等、沒有機會的人，第五等、錯失機會的人。第

一等人是最上乘的，就算沒有機會，他也想辦法創造出機會，第二等人也不錯，

平時懂得充實自已，做最佳的準備，等機會一來，他可以眼明手快捷足先登，

第三等人就比較可惜了，也許不是沒有實力，條件不一定比別人差，但是太懶

了，只會被動地在家裡等機會來找他，第四等人是根本沒機會，沒機會是因為

沒有充實自已、投資自已，就算有機會也輪不到你，第五等人最可憐，機會從

天上掉下來，他都沒有即時把握住，平白與它擦身而過。 

 

你覺得自己是那種人？你願意做那種人？如果你有先的精神，就會期許自己做

第一等人。 

 

 

2. 「道」勝： 

 道，就是道理，比如說我信仰的一貫道。 

 

在公共場合諸如火車店、電話亭、寺廟，都有放置讓人免費取閱的善書，我
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相信很多人對這類書興趣缺缺，對書裡講的古早道理不以為然，說到因果報應的

故事，更認為是天方夜譚；但是我很愛看這類佛經、善書，而且還看得津津有味。 

 

這類書都是教我們做人做事的一些準則，一種正念。我的個性很衝、很急，

職場上爾虞我詐、明爭暗鬥的事又特別多，所以我用這些書來淘冶自己，修養自

己的個性，久而久之，行事就愈來愈正，心中也更為光明磊落。 

 

這些善書除了佛經以外，有些是故事，比如天堂地獄遊記、因果報應實錄……

等等，不管是那一種，總出不了善有善報、惡有惡報的道理；看多了，我也會害

怕，害怕，就更加如履薄冰，更不敢踰越本份，而且時時提醒自己，要包容、要

體諒，如果有人做了傷害你的事，也不要以牙還牙；否則你也會有業報，應該回

過頭來再強化自己，不但讓打擊你的人刮目相看，而且還可以加功德財。 

 

你覺得我很傻嗎？什麼時代了，還會服膺這種古早的道理？其實你不要不相

信，這個世界上有很多東西是我們看不到的，但是看不到不等於它不存在，說一

個我自己的例子。 

 

我很會賣房子，不知為什麼，那種很難賣的、乏人問津的房子，一到我手中，

往往在短時間內就找到買主了，而且價錢還很漂亮，這到底是什麼原因呢？其實

我是有小秘方的。 

 

傳統的本省大家族中，拜拜是一件不能忽略的事情，每逢過年節慶、初一十

五、神明生日，家人一定會準備好料的來祭拜，從小在這樣的環境中長大，我也

很重視這些事，在做代書、經營建築公司以後，每當新的工地要開工，或者要賣

房子，我一定會拜「地基主」；趁著星期六、日，我就帶著一些水果，和家裡的

兩個小朋友一起去拜拜；小朋友在空房子裡跑來跑去，鬧著玩，我就一個人把東

西擺好了，念念叨叨地說：「這位大哥或大姐，希望你保祐這間房子趕快賣出去

喔，在這裡，我也沒辦法煮飯給你吃，每次都拜水果，我想你一定吃得很膩了吧，

所以你要趕快找一個和你合得來的房客啊，這樣你每天都聞得到香噴噴的飯菜，

又有人可以陪你，多好？」 

 

小朋友看我一個人碎碎念，還會說：「媽媽，妳在唸什麼啊？這房子空空的，

什麼也沒有啊。」 

 

我會笑笑地說：「噓，誰說沒有，只是你不知道啊。」 

 

這些古早的道理和習俗，在鄉下地方的本省家族中代代相傳，可能因為太過

質樸，在現今功利的社會中，逐漸被人們遺忘，殊不知當中蘊含了大智慧，老一
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輩的人對鬼神都抱著一份敬畏，不就是教導我們要為人要謙卑嗎？不只是人與人

之間如此，對整個天地萬物都應該抱著敬畏的心；我不是沒有碰過挫折，而且肯

定要比大多數的人還多、還更嚴重，但只要我堅持善念，專注在自己的目標上，

過一陣子就會否極泰來了，順利到連自己都不敢相信；我真的可以證明這件事，

我相信這是上天在幫我，只要行事正直，保持善念，不忘回饋社會，上天一定會

在冥冥中降福保祐。 

 

 

3. 「算」勝： 

算，是做每一件事都要精打細算，而且有計劃，有目標。 

 

在接觸一位新客戶時，我不會一開始就單刀直入切入行銷，而是有計劃性

的、旁敲側擊地去了解對方的任何細節，這需要一顆敏銳的、善於觀察人的心，

從他的回答之中，可以解讀出很多訊息，包括作息時間、財務狀況、生日、結婚

紀念日、小孩生日，甚至他喜歡什麼，討厭什麼，需要什麼；你要用心感受，讓

自己了解他，這就是「算」。 

 

其次，用一些技巧讓客戶事事都會想到你。以前我是用寄卡片的方法，不過

一張卡片的成本很高，連郵資算在內，一張大概要二十五塊，後來我索性自己找

印刷廠，一張卡片的印刷成本還是要五塊，而且後來客戶多了，寄卡片量也很大，

既不方便，互動性也不強，所以我實在是太感謝發明網路、電子郵件的人了！現

在我改發電子週報，只要按一下滑鼠，不管在世界上哪個角落，馬上就可以收到，

我的電子報內容可不只是限於財稅專業，反正我很愛學新東西，又很雞婆，這禮

拜學到什麼、在書裡看到什麼有用的資訊，我完全不吝和客戶們分享。再說，我

認識那麼多律師、會計師、學校教授，客戶更是各行各業都有，消息怎麼會不靈

通呢？如此一來，客戶有什麼事，馬上第一個就想到我，而且時時會想到我，買

房子、投資、理財、報稅……連買車、買化粧品也要問我，即使我不知道，也能

幫對方找到問的對象，這樣雖然會很累，不過我個性喜歡熱鬧，也就樂在其中了！ 

這就是「算」，在無形中讓自己成為別人生活中不可少的一份子，你的機會

就比別人多了一大半。 

 

用心感受別人的需要 

 

前文提到，用計劃性的、旁敲側擊的方式去了解對方的任何細節，絕不是直

接切入，這裡我要再次提出來強調；為了達到這個目的，從現在開始你要訓練自

己有一顆敏銳的、善於觀察別人的心。 
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我在和客戶接觸時，一開始甚至會聊一些不相關的話題，不讓對方感受到壓

力，比方說稱讚他的事業做得很大、店面裝潢得很漂亮、附近店租不便宜等等，

這些話題看起來不相關，但是你只要問了，對方多少會有回饋，很多資訊是我們

可以從中擷取的，從他的回答之中，可以了解對方大略的財務狀況：店面是自有

的還是承租的？本身還有哪些投資？每月的租金多少？他碰到的問題是什麼？

在這些過程當中，相信你也觀察到他的喜、怒、哀、樂，他內心的想望，他最得

意的事，他避免觸及的事，以及他的恐懼。 

 

接著重點來了，要問自己：「我能幫助他什麼？」 

 

當然，每個人的需要不盡相同，但世界上有些東西是人人都想要，放諸四海

而皆準的，不外乎是財富增加，事業蒸蒸日上，所以早期我開發一個企業主之後，

一定會幫他做一份「五年營運計劃書」，假設他目前企業的規模是兩家、三家，

考量目前的財務狀況、公司的生意好壞，五年後能到達多大的規模？如果要達到

這個規模，每年度的目標，又應該如何設定？提供自己的專業，然後全力協助對

方達到目標。 

 

當你在付出的時候，不要一面想著自己能得到多少回報；應該專注在如何解

決問題上。你愈不去想，未來得到的回報就會更多、更大。 

 

不但提供本身的資源，再進一步地，你更要把身邊的人也拉進來，因為一個

人可以是專才，但不可能是全才，記得客戶收到我的「五年營運計劃書」之後，

如果某個年度目標無法達成，碰到了瓶頸，他一定會打電話來問我，剛好又是我

不懂的問題時，我會說：「您提到的問題，我也沒有相關經驗，不過，我認識很

多企業主，他們也曾碰到同樣的問題，讓我來幫你問看看。」 

 

下一次通電話的時候，我會準備好三個成功的案例，在碰到同樣的問題時，

這三位企業主採取了哪些方法解決問題？把這些資訊提供給他。 

 

讓自己成為連繫他人、協助他人的橋樑，久而久之，你在客戶眼中就是一個

「來源」，解決問題的來源、諮詢建議的來源，他凡事都會想到你，在目標突破，

事業有進展的時候，你也會是第一個他想要分享快樂的人。 

 

記得從前有一位朋友來找我，常常看到我在辦公室簽約，十幾分鐘就成交一

個大案子，她不知其所以然地說：「原來當一個理財顧問這麼簡單，隨便談談就

OK 了！」 

 

各位，簽約確實只要十幾分鐘，但是這個客戶我可能已經營三年、五年了，
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無數次的電話往來，無數次的奔波拜訪，時時刻刻全力協助，用心感受，這些都

是別人沒有看到的。 

 

 

4. 「量」勝： 

「量」，就是大量，廣伸觸角，大量蒐取 AA。 

 

AA 就是企業家、大地主、專業人士、社會上的菁英；看到這裡，如果你認

為，是要特別針對這些目標客戶展開行動，強力鎖定這些對象，那你還沒有看懂

我的意思。 

 

這個世界上沒有一無是處的人，身邊的每一個人，不管身份地位的尊卑、擁

有財富的多寡、學經歷的高低，必定有值得我們學習效法的地方，如果你還沒發

現，不代表他沒有優點，只說明了你沒有用心體會，你還不夠謙卑。 

更何況我看過太多穿著汗衫、短褲、趿著夾腳拖鞋、嘴裡還含著檳榔汁，看起來

萬分不起眼的人，結果他名下有著數十筆的土地，不知是多少房子、土地的所有

人，所以千萬不要小看任何一個人。 

 

那到底什麼是「量」勝？就是刻意接近一些社會上的菁英，把自己放進一個

人脈的圈子當中。最簡單的是各種進修管道，現在坊間各類的補習班、在職進修

班很多，你應該選擇那些專業度高的，像是財務、企管、語文，一方面培養第二

專長，一方面，社會上的菁英都匯聚在這些地方；其次是參加各類社團，比如扶

輪社、青商會、獅子會……進入這些社團其實沒有想像中的難，只要找兩位推薦

人就可以了。 

 

進入以上的場合，並不是要你在這些地方汲汲營營地找尋客戶；像我當初進

入扶輪社的時候，一貫是低調的作風，除非別人問，否則我絕對不會特別去強調；

奇怪的是，你愈不去講，別人對你愈是好奇，我記得有一次其中一位社員打電話

給我，問說：「美華，妳是不是做財稅、保險的？」我說：「是啊！」「那妳趕快

來，這裡有些人要做財稅規劃。」別人幫我做 OP，我去收成。奇妙吧！ 

 

大量蒐募 AA，會有複製的效果，在我的合作對象以及準客戶中，很多都是

代書、律師、會計師、學校教授、企業主、地主，他們認識更多同行業的人，一

個會變兩個，兩個變四個，接下去就愈來愈多，只要你有口碑，自然會見識到複

製的強大威力，這就是「量」勝。 
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5. 「形」勝： 

形，是形象，包括一個人的外在穿著，帶給別人的印象、觀感等等。 

 

當我們第一次和一位陌生人見面時，你會注意到什麼？無論對方有多麼專

業，個性有多麼好，第一進入眼簾的，一定是外在的東西。比方穿著、髮形；身

上的各種配件：手錶、項鍊、手機、甚至是女生的耳環、男生用的筆，不管多小

的細節，都是別人據此作出判斷的參考。 

 

之前公司有一位女性同仁，對人很好，服務也很熱忱，但是主管卻對她很冷

淡，連經過她的位置時，看都不會看一眼，有什麼佈達的事也不會主動告訴她；

有一天她哭著跟我說：「總經理，為什麼我的主管都不太理我？」 

 

我說：「妳要聽真的還是假的？」 

她說：「當然是真的啊！」 

「那我講了妳不要生氣；如果我是那位主管，我可能也會跟他一樣。」 

「為什麼？」哭得更傷心了。 

我告訴她，應該改善自己的穿著和打扮。 

 

在為自己置裝的時候，如果可以買十件三百元的衣服，那你應該節省下這些

衣服的錢，去買一件不論質感、設計、款式都更好的衣服，貴沒有關係，重點是

能呈現出價值感，如此才能為你加分。 

 

話說這位女同仁後來還是沒有明顯的改善，有天我實在忍不住了，衝到附近

的百貨公司一口氣幫她買了七套衣服，大包小包地交給她：「從明天開始，妳給

我一天穿一套！」 

 

一個禮拜之後，她整個人都改變了，又跑來找我，這一次臉上堆滿了笑容：

「總經理，現在大家有事沒事就會跑過來跟我說話。」一個業務員第一步是把自

己推銷出去，不管在主管面前還是客戶面前都是如此。 

 

穿著能讓你的專業容易被看到，但是一個人的態度才是「形」勝的關鍵。 

謙虛有禮、認真積極、肯學肯做……這些都是讓別人對你產生好感的不二法門。 

 

業務員是企業家的跳板 

要做一個行銷業務人員，不是一件簡單的事？它不像其它職業一樣，也許只要

專精一、兩樣領域就可以了，而必須是十八般武藝樣樣精通；我想會做業務的

人，比一般人有更大的雄心，往往也是最優秀的人才；你可以看看，現在多少
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企業家是白手起家的？不但如此，還大多是從基層業務員開始的，由此可知，

業務員是企業家的跳板，所以我常勉勵業代，一定要把握住每一個學習的機

會，讓自己百鍊成鋼，未來一定有成功的機會。 

 

 


