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標題：一點就通商務訣竅~B2B 商業開發! -售前準備 x 談判技巧 x 創意思

維 

時間地點：2020/09/16 14:00~16:00 ＠ 行政院新創基地 

主講人：Dreamhub Ventures 創始合夥人 黃世嘉 

 

黃合夥人在 9/16 下午參加行政院新創基地的「一點就通商務訣竅~B2B 商

業開發! -售前準備 x 談判技巧 x 創意思維」講座上，分享他怎麼進入 BD 這個

行業，並精準點出 BD 與 Sales 的差異，最後提到如果想從事 BD 或訓練 BD 人

才，需要培養哪些能力。 

講座一開始，黃創始合夥人邀請與會者進行一個簡單的談判遊戲，點出了

BD 的精神「共好、雙贏」而不是我得利，你損失。 

在創業這條路上，黃創始合夥人說 BD 是很重要的技能之一。有一次員工

因為圍巾顏色下錯色號，該色在台灣並不是熱賣款，對方的窗口堅持不能改

單，員工回報狀況後，黃創始合夥人在協調過程中，多問了一句，才發現原來

對方不是不願意改，只是不願意現在改，因此後來根據對方的工作流程，重新

下單、退單，這一句話幫公司省了 70-80 萬台幣。有時候釘子不是你以為的釘

子，得靠提問，並注意每個細微之處，才能發現真正的問題，這也是 BD 和

Sales 的差別。 
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BD 的工作目標在專注建立成長策略，而 Sales 則是偏向銷售產品或服務，

BD 的提案對象，可能跟過去差異很大，甚至需要因為公司策略，重新定義客

戶，Sales 大多都有特定的對象或族群，BD 在乎新的可能性，因此也需要跨部

門合作，Sales 重點則在於判別成交信號，把握每一次成交的機會。  

 

BD 高手必備三大能力，第一是前述提到的提問能力，怎麼提出一個好問

題，讓自己能發現商機？所以你會發現有厲害的 BD 在的場合，每一句話都是

拳拳到位。第二是嘗試瞭解更多，不會被框架限制住，最後是總結能力，在發

散的思考或討論中，是否能協助彼此獲得一個好結論，找到新的可能性。 
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如何訓練 BD 人才：  

1.天賦特質：有些人天生就是做 BD 的料，這類型的人訓練起來會相對容

易許多。 

2.開闊思維：平常可以多培養不同的興趣，盡量多嘗試不要害怕失敗，也

許會找到更多新可能。 

3.培養人脈：別只待在自己習慣的社群，多參加不同類型活動，主動認識

更多不同背景的人。 

4.商業嗅覺：好的 BD 能從對方細微反應，察覺到對方在意什麼，找到適

合的切入點。 

5.適應能力：有時候老闆會不給制式的工作內容，測試你有沒有辦法在混

亂或無資源的環境之中求生存。 

6.職務內涵：有些公司的特別助理工作內容其實就在做 BD 的工作。 

 

最後黃合夥人也提醒我們， 
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1.關係建立後一定要有後續，人脈需要經營，別以為換張名片就夠了。 

2.別人認知的價值才是價值。 

3.通常第一個成功案例會來自朋友，千萬別羞於請求朋友的協助。 

 

(本文為新創圓夢網整理製作，如要轉載本文，請以連結形式註明文章來

源，舉例：本文轉載自《新創圓夢網》) 

 

https://sme.moeasmea.gov.tw/startup/index.php

