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推薦序　一推薦序　一

認識 Tony 是在他撰寫第二本著作《爆數密碼》時，我是

他其中一位訪問嘉賓，到今天他出版第五本作品，時間橫跨了

八年，感覺好像在看一個真人騷，見證著 Tony 由當年的一位

作家、銷售員，一步一腳印地走到今天，成為了一位創業者、

一位桃李滿門的導師。

自從《爆數密碼》的訪問之後，再見 Tony 之時，是他為

時昌迷你倉的客服人員做培訓，察覺到 Tony 少了一份稚氣，

多了幾分穩重，上課談笑風生，遊刃有餘。經 Tony 培訓後，

客服人員預約客戶參觀的成功率，平均提升了 19%，最高增長

的同事增長了 43%，為公司提升了競爭力。

祝願 Tony 新書大賣，也祝願更多創業者透過此書，找到

自己的成長之道。

時景恒
時昌迷你倉
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推薦序　二推薦序　二

在 Tony 告訴我要出版他第五本銷售著作，並邀請我為他

寫序時，我心中不禁想：「有冇咁多嘢寫呀？」能夠圍繞銷售

這個主題，多年來不斷分享，而且時常有新觀點、新資訊，唯

一解釋是他的確把銷售研究得通通透透。在香港，若論對銷售

技巧之精通，我相信無人能出 Tony 其右。

無論讀 Tony 的書，還是看 Tony 的 YouTube 影片，總是

被他邏輯性的分析，以及通俗貼地的演繹所吸引，即使我在保

險業有二十多年經驗，但還是每每能在 Tony 的分享中吸取新

養份，任何從事銷售的人，如能多看 Tony 的分享，成績該不

會差到哪裏。

預祝 Tony 新書身體力行，銷量爆數！

周榮佳
友邦香港高級資深區域總監
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推薦序　三推薦序　三

大約兩年前，我邀請了 Tony 擔任我公司銷售培訓項目的

教練。Tony 以他獨特的方式傳達了對銷售的熱愛和專業知識，

他的教學方法總是充滿活力和互動，讓學員深深融入其中。

在我們的銷售培訓項目中，Tony 不僅闡述了線上和線下銷

售的重要性，還強調了建立人與人之間的連結和建立信任的關

鍵。他的教學方式不僅傳達了理論知識，還通過實際案例和角

色扮演活動讓我們深入理解並運用所學。

Tony 將他過去的經驗和心得結集於此書，涵蓋了各個方面

的銷售技巧和策略。他深入探討了個人品牌成長建立、社交媒

體行銷、面對面溝通、產品展示和銷售話術等關鍵話題，為讀

者提供了豐富的智慧和洞察。

我深信這本書將成為您銷售旅程中的寶貴資源，而 Tony

的獨特觀點和熱情將成為您的良師益友。讓我們一起探索這個

充滿機遇的銷售世界，實現自己的目標，並成為頂尖銷售精英。

鄭英揚
中國人壽（海外）首席代理人總監
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推薦序　四推薦序　四

首先感謝 Tony 邀請，讓我為這本書寫序。作為地產代理
界別的從業員，相信這書定能為正在做銷售的同事幫上不少忙。

作者透過分享自身的經驗和見解，深入探討了溝通技巧、
創業心得、學習方法以及成功關鍵等主題。分享了關於溝通、
創業、學習和成功的寶貴見解。這些觀點不僅來自於作者自身
的親身體驗，更蘊含了對於人生和事業的深刻理解。

書中提到了許多重要觀念，例如在溝通時將結論放在開頭、
如何運用閱讀學習知識、創業前的準備、以及必須放棄的客戶
等。這些觀點不僅提供了實用的方法，更引發了讀者對於自身
行為和思維方式的反思。另外作者用詞簡單直接，激勵讀者勇
敢追求夢想，勇於面對挑戰，並不斷超越自我，走向更加充實
和成功的人生之路。

透過這本書，讀者可以學習到如何有效地溝通、如何提升
自己的能力、如何在創業過程中應對挑戰，以及如何建立成功
的工作和生活模式。這本書不僅是一本充滿智慧和啟發的指南，
更是一本引領讀者探索自我、提升自我、實現自我價值的指南。

李峻銘
世紀 21 奇豐物業顧問行主席



8

推薦序　五推薦序　五

我係一個對做銷售好有興趣嘅人，可能因為我人生第一份
工作，就係喺電台嗰度做營業員，而我認識 Tony，係因為好耐
之前已經開始睇佢啲片，睇佢啲書，然後有一日，我自己主動
私訊佢，由嗰一日開始，大家成為咗網友。

疫情期間，我搵過佢去做導師，教導一吓我自己公司做緊
Sales 嘅同事，例如點樣做 Cold Call，點樣處理客戶異議，點
樣成交等等，佢做得好好。

兩年前，我要籌備一個節目，叫做《360 秒人生課堂》，
我邀請佢成為演講嘉賓，希望佢用佢做銷售嘅故事，鼓勵同激
勵一班仍然做緊前線工作嘅觀眾，最後，佢都係做得好好。

香港其實有唔少主力教大家做銷售嘅老師，但係如果喺實
用性、貼地、即時運用到呢幾個範疇去睇，喺我嘅心目中，
Tony，肯定係最好之一。

睇緊呢本書嘅你，我好相信只要你真係去運用佢教你嘅方
法，不斷學習，不斷嘗試，最後一定可以令到你嘅銷售工作，
做得更加好，爆人爆數！

阿 Bob 林盛斌
香港著名藝人
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推薦序　六推薦序　六

我在未正式跟 Tony 見面前，聽林盛斌 Bob 說 Tony 的培

訓好到位，能夠幫助激勵員工士氣，當時，我已好奇 Tony 是

什麼人，所以開始在社交平台上關注他，看過他的影片、文章

後，不僅認同他的銷售觀念和手法，Tony 的最大特式，就是他

的教學不是教你什麼大道理，而是講求效率，有沒有用，用不

用得上，才是最重要！因此也喚起了我過去在前線工作時，不

少已遺忘的點滴。

到正式認識 Tony 後，我更加確信他在銷售學問上的熱情

和專業，Tony 告訴我他的新著作即將出版，並邀請我為此書撰

序，在此我除了預祝新書大賣外，也祝願每位銷售人員，在閱

讀過此書後，利用書中的心法和技巧，提升業績，日日爆數！

Alvin Leung 梁健恒
琥珀集團創辦人
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推薦序　七推薦序　七

我是在抖音認識 Tony 的，事原我在刷抖音時，無意中看

到 Tony 的短視頻，他在視頻中分享銷售技巧，講得頭頭是道，

便果斷點擊「關注」按鈕，接下來連續看了不少 Tony 的視頻，

更被他對銷售的熱情所打動。

我在香港、澳門和內地從事地產代理逾 40 年，於美聯集團

由營業員到加入董事局，以我們這種身經百戰的銷售悍將，任

何個案來到我的手上，都總會處理得妥妥當當，然而這一身武

藝即使能揮灑自如，但若要我把它總結起來，再分享給同路人，

總是有千言萬語不知從何說起之感，亦因此我才更加欣賞 Tony

把銷售講得如此生動落地的本領。

跟 Tony 相逢雖恨晚，一見竟如故，這是 Tony 的第五本作

品，有幸為此書撰序，但願此書能影響各行各業更多的銷售人

員，提升自身專業性，成為客戶眼中的最佳銷售人員。

張錦成
前美聯集團執行董事
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作者序作者序

2014 年，電子書版的《爆數—香港人的銷售天書》正式

出版，那時的我絕對想像不到，這本書對我往後的人生有那麼

大的影響。匆匆十年，這十年間我結了婚、生了兩個孩子、創

了業，人一生最重要的幾個決定，我都在這十年裏做了，驀然

回首，幸而大致上都做對了決定。

看著自己過去的幾本作品，感覺是貼地有餘，功力不足，

文字雖通俗易懂，但內容深度未夠。沒辦法，即使是 2020 年

出版的《爆數秘笈》，那時我還在打工，在我的世界觀裏，銷

售就是面對面跟客戶互動的過程，當然這是重要的過程，但明

顯那時我對銷售的理解比較單一。

直至我創業後，我的位置改變了，接觸的人和事都改變了，

對銷售又有另一番詮釋，尤其是我在網上創業，加上遇上新冠

疫情，跟客戶面對面接觸機會減少，更催生了我在網上銷售的

能力，感恩自己過去在做實體銷售時，打下了紮實的基本功，

所以才能快速掌握。同時，創業後的思維、心態、人生觀都出

現了變化，這些雖然都不是直接跟銷售有關，但人活在世上，
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不就是為了過好這一生嗎？財富、功名利祿、幸福，都是良好

心態和人生觀下的副產品而已。

因此這本書除了會一如我過去的作品，分享貼地實用的銷

售技巧外，也會分享網絡營銷、創業、及個人成長等題目，希

望將自己不斷成長的經驗分享給每一位讀者，令大家不止在銷

售能力，還要在人生各個範疇獲得提升。在此我感謝為出版此

書貢獻過力量的每一位，包括出版社的戰友們，為我寫序的（排

名不分先後）時景恒先生、周榮佳先生、鄭英揚先生、李峻銘

先生、林盛斌先生、張錦成先生和梁健恒先生，感謝你們一直

在我身邊，成為我的良師好友。

現在，就讓我們一起爆數。

爆數 Tony
2024 年 5 月
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2024 對抗經濟逆境
3 個重要思維

踏入 2024 年，首先要告訴大家一個壞消息，大家可能即

將會越來越窮。大家都知道香港的經濟環境，政府宣佈財赤過

千億，如果今年你用過去的方法、過去的思維賺錢，很大機會

你會比以前窮，正正在經濟逆境之下就更加要發奮圖強。如果

你想在經濟逆境之下逆流而上，甚至比以前賺得更加多，就要

細讀我在本篇分享的三個思維。

風險思維

如果我問大家：「你靠什麼賺錢？
4 4 4 4 4 4

」你會如何回答？專業？

服務？技術？這些我統稱為個人技能，如果你是初出社會做事的

人，以個人技能賺錢是很合理，但如果你已有一定的社會經驗，

就不能只靠個人技能來賺錢，應該靠另一種事物，該事物叫「風

險」。

風險大，回報高。這個道理大家都明白，那麼倒推賺錢少

的原因，便是不願意承擔風險。大家不要誤會，我不是鼓勵大

家盲目進行高風險投資，甚至是賭博。而是想大家回看過去的

人生，有沒有為自己做過一些進取大膽的決定？如果你是打工
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仔，你有沒有曾經出現一種想法，你老闆明明不比你聰明、讀

書也沒有比你多、又不夠你精明，但偏偏做了你的老闆。原因

是他願意承擔創業的風險。所以他今日可以請你打工、可以比

你豐衣足食，這就是他願意承擔風險的回報。

網上流傳一個故事，是關於鴻海集團創辦人郭台銘。

故事的真實性我不確定，但對於解釋用風險賺錢的概

念很有幫助。話說鴻海集團的一位工程師，有天問郭

台銘：「為何每天做到筋疲力盡的人是我，但賺大錢

的人是你？」郭台銘淡然地回應：「因為三十年前我

賭上全副身家來建立鴻海，而你只是寄出幾份履歷表

來鴻海上班，而且隨時可以離開。」這個故事說明，

你賺多少錢，取決於你可以承擔多少風險。

在此我要提醒大家一句，創業是高風險投資，在你還未可

以冒大風險之前，你可以透過一些小風險來賺錢，例如轉工、

轉行、兼職創業。固守原地不冒風險就不會有突破，2024 年思

考一下，自己可以冒什麼合理而又可承受的風險，令自己多賺

一點錢。

結果思維

另一個大家在新一年要改變的觀念，就是不要以賣時間賺
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錢，要以結果去賺錢。大部分的受薪工作都是賣時間，時薪、

日薪、月薪等等，這種賺錢方法有兩個問題，第一，你的時間

總量有限，因為一天最多二十四小時，就算你可以不停工作，

賺錢的天花板已經被限制了。

賣時間的第二個問題，你的可替代性會很高，雖然每人每

日都有二十四小時，但從另一角度思考，每人每日都有二十四

小時，任何人都可以賣時間，所以可替代性很高。甚至當 AI 技

術越來越普及之後，賣時間的可替代性就更高。所以大家不要

賣時間，而是要賣結果，什麼是結果呢？就是你可以幫人解決

什麼問題，解決問題不是用時間而是用方法，所以你可以擺脫

被時間限制收入，而且當你可以解決的問題越大，你的收入便

越高。

網上又有一個故事可講解這個觀念。話說有個人蛀牙，

所以去找牙醫拔牙。他在治療椅上睡著了，三分鐘後

醒來，牙醫已幫他拔了牙，收費一千五百元。病人跟

牙醫說：「你賺錢很容易吧？三分鐘便賺了一千五百

元。」牙醫回答說：「如果你不介意的話，我可以慢

慢地幫你。」這個故事帶出的概念，便是人是為了結

果，為了解決問題而付費，跟你付出多少時間，沒半

點關係。所以如果你想在 2024 年突破收入，便要想

想自己如何幫人解決問題，可以為人帶來什麼結果。
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認知思維

再講一個提升收入的思維，就是要透過提升認知去賺錢。

我很同意一句說話：「你永遠賺不到認知範圍以外的錢。」所

以在提升收入之前，先要提升認知，而提升認知的方法，不外

乎是學習、思考、執行、檢討；再學習、再思考、再執行及再

檢討，不斷重複這個過程。很多人每日埋頭苦幹工作，但是忽

略提升自己的認知，以同一個認知水平日復日，年復年地工作。

但這個世界每一天都在改變，不提升認知便會落後。情況好比

用一部十年前出產的 iPhone 去玩今天的遊戲，看今天的影片，

是完全應付不了的。

而講到什麼是認知，認知是很虛無的。因為認知是思維，

思維是無形的事物，亦都很視乎你的專業範疇、人生階段，需

要什麼程度的認知。例如我，我需要的認知是銷售邏輯、商業

模型、流量思維、富人思維等等，在這些方面我一直有透過不

同的學習、觀察、思考去提升我的認知，因為我知道提升收入

之前要先提升認知。

2024 年大家試試建立一個提升認知的習慣，展望 2024 年

經濟無論上行或是下行，你本人一定要上行，好嗎？
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