
坎贝尔在智商测验里表现得十分良好，在销售技术上更朗

是高人一筹。他积极、充满活力的外表，让工业咨询公司（

）的主试者印象深刻，而在此之前的两位老板，更对

他的热情与诚实赞赏有加。聪明、有才干、乐观进取并且有操守

这些性格因素让朗得到了梦寐以求的工作。然而在一年之

后，也是这些特质，使他怀着一股厌恶的心情递交了辞职书。

万美元的销刚刚被录取。

我在担任工业咨询公司顾问的时候，认识了朗。那时，他才

岁的他，从一个家族企业年薪

强企业，开始他专售代表，一跃而晋身于这家《财富杂志》前

业的推销生涯。在这样的一家公司里，第一年的平均所得是

万美元，而像朗这样有潜力的人才，一年大可有 万美元人袋。

而且车子、日常开销都是由公司所提供，再加上十分诱人的福利

将水加满的十大策略

第 章
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个月。因为在工业咨询公

点了，他却还

制度，足以让包括我在内的所有人，开始怀疑自我创业到底有什

么好处。开始上班之后，朗那富有感染力的微笑，几乎成了他脸

上一个持久的标志。

点半到公司的时候，他早就已经在训练室里用当我每天

点半、功了。当我下班的时候，有时候都晚上

是待在公司里，到处向人请教。在他到任之后的第二个月，部门

经理要他在一场主要的销售会议上，负责关于动机的演讲。当

时连那些商场老手都对他印象特别深刻。

我那时候认为他顶多只能待

司里，你若没有那么一点愤世嫉俗，恐怕做不来这个工作。我看

过太多原本可以成为顶尖高手的人才，被这家公司设定的高销

售标准击倒。而朗看起来又是格外的稚嫩和脆弱。

在我和工业咨询公司的顾问合约到期的那一天，朗自愿开

车送我到机场，他希望能有机会向我请教一番。我便将名片给

了他。“在这里的每一个人都十分看好你的潜力，”我对他说，

“但是如果情况变糟的时候，在你做下无法挽回的决定之前，请

打一个电话给我。”

他向我道了谢，但是跟我保证，他认为这个工作将会是他一

生的职业。“我可是将自己牢牢地绑在这匹野马的鞍上了。”他

这话提醒了我，朗来自新泽西，而他的销售经理却是从德州来

的。“它乱咬、乱跳，但是却无法将我甩掉。”

个月之后的一天，他拨了一个电话给我。他跟我说，隔天

他就要辞职了。

“他们把价格标得太高了，”他解释道，“我毫无办法将他们
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“朗，你明天就要辞职了

的机器卖出去。”

“朗，你如果下决心要卖，就可以把它卖出去。”

“我没有办法卖这个东西，他们设定的额度太高了，我根本

达不到那种销售指标。”

“有多少人能够达到那个标准呢？”

“有一些，我想可能大部分的人都能达到吧。但是公司一直

对销售代表施压，要我们去达成那样高标准的业绩，谁知道其他

人都对顾客灌了什么迷汤？我是干干净净地在卖产品的，可是

我就是卖得不够多，而且我对自己所卖的产品感觉不好。我让

那些有潜在购买力的顾客信任我，然后利用他们对我的信任，去

说服他们买那些原本不会买的产品。我知道推销本来就是这么

一回事，当然如果你的产品是市场里最好的也就罢了⋯⋯”他的

声音渐渐地低沉下来。

“但是，”我说，想将话题接下去，“并不是每个人都能拿到市

场里最好的产品。”

“这就是问题所在了。”

“没错，这就是问题所在了，朗。但是你以前不是在一次部

门会议中，提到中国的一句俗语：问题就是转机吗？”

“是危机！中国人说，危机就是转机。”

辞掉你曾经认为是自己一生的

职业。如果这还不算是危机，那你说说看，什么才算是真正的危

机呢？”

“你的意思是⋯⋯”

“让我来跟你说说加满水杯的哲学吧！”
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你参加我们的年度研讨会

诺曼 蓝琪是属于天使一类的人。她在一个小小的宗教团

体里担任行政人员，完全跟推销员扯不上关系。

“在地狱里你怎么去推销冰水呢？”诺曼打电话到办公室对

我说，“我们大部分的牧师也没有办法。这就是为什么主教想请

想请你以销售的经验启发他们。”

她的语调很明显地告诉我，她对于这一类特别的启发并不怎么

苟同。

“我听人家说，耶稣是一个销售高手。”我偷偷地借用那些电

视上神职人员所说的话，那是我没事乱按遥控器时无意间听来

的。我常常喜欢听这些神职人员在电视上说些什么。作为一个

职业演说家，他们的热忱给我留下了很深的印象。对秃头的我

来说，也很惊讶他们总有一头浓密的头发。

“可是撒旦也是。”

“推销员里的确什么人都有。”我承认。

但是诺曼的问题并不在于推销员，或者一个快要秃头的顾

问身上。她的问题在于新来的主教。

“突然间，每一件事都要用钱来衡量。”在我抵达之后和开始

演说之前，她吐露给我这样的信息，“而我就是那个要去进行衡

量的人。我得时时逼牧师们改善他们在信徒贡献上的业绩。然

后还得要求他们精益求精，这与我接下这个工作的初衷完全不

同。老主教衡量的是我们在灵魂上的成功与否。”

她交给我一张纸。

“这是什么？”我问道。

“我想把它塞进今晚主教欢迎牧师的演讲中。”
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坎贝尔是一个推销员，所以像我这样

我读了起来：

“请通知你的教徒，虽然我们的教堂的确有基本的财政需

求，上帝本人，其实并不需要他们的钱。我今天早上跟他聊过

了，而他说，身为上帝最好的事情之一，就在于不需要依赖贡献

便可以去做想做的事。他提到，在创造宇宙的时候，没有一点资

金的开销。他还要我去告诉那些长久以来一直在为他找钱的好

人，其实把钱给那些嘴上嚷着需要帮助的人，比起从这些人身上

拿钱，要恰当多了。他希望这件事可以马上付诸实行。要不然

的话，他就要亲自来拿自己的钱了，而那些钱最好都安然无恙在

那里。”

我抬头对她微笑，但是诺曼并没有对我的微笑做出响应。

好像一起分享这个笑话并没有让她释怀，却使她更加生气了。

“诺曼，”我问道，“你明天为什么不一起来参加我的演讲

呢？”

“为什么？”

的确，为什么呢？朗

一个以销售顾问起家的人，能够帮助他度过危机，这一点也不令

人意外。我不知道在中文里，“危机”和“转机”是不是同一个词，

至少别人是这样跟我说的。我待会儿就会跟你们详细说明，但

是现在，先让我告诉你们，我的确帮助朗摆脱了危机并获得了转

机。今天，他已是工业咨询公司最成功的销售人员之一了。虽

然用他的话来说，他的“头发已经白了一点，肚子圆了一点，人也

学聪明了一些”，但他仍然是他们当中不太愤世嫉俗的。他十分

慷慨地感谢我在这方面的帮助，但是毫无疑问，朗已经把我的话
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蓝琪带来什么帮

听进心坎里去，而成了他自己的导师。

但是，一个推销顾问的演讲，又能给诺曼

助呢？“它真的让整个世界都不一样了，”她说，“它帮助我让工

作变成了自己想要的样子，它让我对于自己所做的每一件事，都

充满了发自内心的、开放的热忱。”

她的主教则说：“现在的诺曼实在太棒了，她甚至让我觉得

自己将成为更好的领导了。”

我是以销售顾问起家的，事业中大部分时间都用在销售咨

询上。但是这不是一本关于销售的书，这本书是关于如何成功。

我们将会讨论到的策略，不只是针对推销员，而是针对任何一个

身处商场的人。

玛哈就是业界最佳的销售

最近一篇在《销售力》杂志上关于我的文章说道：“对于那些

知名且具有影响力的客户来说，贝瑞

这样我可能索价更高些。但是为什

训练师。”我并不是。但是既然我是在这所谓无耻的、自吹自擂

的行业中打滚的，就让我暂且将虚伪的谦虚摆在一边，而承认我

在这一行里的确是好手

么合作的对象会有越来越多的，跟推销无关的高阶主管、经理以

及像诺曼一样的工作人员呢？而一本由推销顾问写成的书，又

如何为非推销员提供帮助呢？

如果我们要说的是关于正直呢？

正直？

对了，就是正直。但不是那个在公司手册中，在任务宣言里

模糊提到的关于正直的概念；也不是诚实或者操守这一类的正

直。我是十分支持诚实和操守的，但是这本书要谈的不是这个。
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两则悲哀而简单的真理

我并非来说教或者教化人心，我会用别的方式来激怒你们。（不

管你是谁，我都希望这本书中所提到的某些事情，会引起你激烈

的反对意见。）

我所说的正直，指的是完整性、整体性的意思，是希望在我

们的人生与工作上，相信应当去做和真正在做的事情之间，不会

再有截然不同的情况。

如果这本书能够提供一个有效的、实际的方法，能让你在人

生中到你想去的地方，达成你想要达成的事情，而不必牺牲你的

人格呢？

这样一来，你花在这本书上的钱就值得了。不是吗？

在许多销售高手所奉行的原则中，推销是关于正直与否，而

不是属于一种愤世嫉俗的操控手段。并且，那些塑造一个真正

销售高手的特质，同时也是能使所有人达成其目标的特质。

理

但是在推销员身上，你还是可以发现一个悲哀却简单的真

大部分推销员，其实并不如他们所想的那样，对其销售的

产品真的深具信心。

一个常见的现象是，他们对于产品所设定的信念，以及他们

所说的，或者至少他们所暗示的，常常不符合自己所发现的事

实。
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阿提拉与我

而对于大多数的人来说，也有一个悲哀却简单的真理

通常我们所从事的，尽是

许多人，或可能是绝大多数的人，都对我们的职业和工作有所期

待，但是残酷的现实总是事与愿违

一些与期望相差甚远的工作。

而当我们诚实地面对自己的时候，我们便无法再用这样的

工作和职业说服自己，更无法说服周围的人。

不管是推销员还是非推销员，基本上都有着如天人交战的

困扰。那些对我来说十分有效的策略，曾让我帮助过许多推销

员走出阴霾，让他们重新觉得自己是表里如一的。这样的策略

当然也可以帮助那些不是推销员的人，去面对无法协调的境况。

个简单易懂的技巧，足以让推销员创下我在本章会提到

出色的业绩，并且能让他们和客户都对成交的生意感到满意。

如果应用得当，不论你对成功的定义为何，这些技巧可以让我们

所有的人（包括推销员和非推销员在内）都能更成功。

就如同我之前说过的，这不是一本关于销售的书，这本书是

关于如何迈向成功之道。而且这也与道德无关。我们在这里所

要讨论的，是能够奏效的策略。

关于帮助非推销员如何成功的方法，一个推销顾问又知道

些什么呢？
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寻找一句更好的口头禅

在阅读《匈奴王阿提拉的领导秘方》

）之前，你会认为阿提拉也懂得管理的哲学吗？就像

阿提拉善于强取豪夺、奸淫掳掠一样，一个优秀的推销员其实也

深谙基本心理学的道理。在最有效的销售技巧中，其实深藏着

重要的心理学法则，如果你不同意这个说法，那你要如何解释那

些满街奔跑、成千上万的新车，那些在保险箱里堆着灰尘、价值

上亿的保险保单，以及把我们的柜子塞得满满的，从电视购物频

道里买来的新奇器具。你当然可以就这些法则是否应用恰当来

争论：诺曼 蓝琪和我都没有说错，耶稣与撒旦都是行销的高手。

但是你无法否认，这些法则的确存在着。

事实上，如果我们同时被两个不同的团体所挟持，比如说一

群全副武装的疯狂离职员工，你也许会选择任何一位人类行为

领域的大师，来跟挟持你的那群疯子进行谈判。而我呢，大概会

找知名的行销高手来帮我逃过一劫。

这本书，应该能帮助你得到这些专家们所拥有的神奇力量。

这个世界上有两种人：一种人将世界上的人分成两种类型，

而另一种人则不做这样的分类。那些将世界一分为二的人，告

诉我们有一种人看到水杯的时候，看到的是杯子里有一半是满

的，而另一种人看到的则是杯子里有一半是空的。
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将真理记住

接下来要谈到的十大法则如果使用得当，可以让每个人

在不牺牲其个人人格完整性的同时，得以达到最好的表

大家都知道，如果你看到的是半满的水杯，那代表你比较容

易成功。就像许多众所皆知的商场常识一样，这个普遍的想法

其实并不等同于事实。也许我们可以换另一种新的说法，我想

要造就的、我所想要雇用的人，以及最后会成功，并且对他的公

司、家庭、社会乃至于自己更有价值的人，是那些看到杯子本身，

会想办法如何把杯子加满的人。至于杯子是半满还是半空，根

本不在他的考虑之中。

最好是加到水溢出来为止。

这就是本书里所要讨论的策略了：拿起半满或者半空的杯

子，然后把它加满

现，并且实现梦想。

使自己和周

得以控制自身的命运，以及自己工作的成果。

的人都生气蓬勃，充满活力。

能了解到人生不如意的事，十有八九。

能看到未来的远景，并且让自己活得有价值。

能对别人充满同理心。

能够克服困境，从失败中站起来，学到经验。
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艰难的转变

有些则可能让你有似曾相

这些法则有许多可能是你第一次听到，有些甚至听起来还

怪怪的，（对于不如意的事自吹自擂

识之感，是那些你已经相信的事，只不过你还没有让它成为自己

生命中的一部分。我会提供一些个案研究、实例、简单的小秘

方、详细的策略，甚至说些小寓言，这样读者就不难进入状态了。

柏拉图说，所有的学习实际上都是在记忆。如果这是真的

话，我想我可以帮大家去记住一些真理。

《福杯满溢》这本书被人称做“可以改变你一生的书”。但是

如果你认为这个过程是轻而易举的，那你现在大可把书丢下。

这本书讨论的不是只教你一点积极的思考，再洒上一点精灵的

魔幻金粉，然后 嘿！你的梦想就成真了。

福杯满溢》这本书也被称为深具启发性，我希望它是。但

是即便如此，它也是以现实为基础来做启发的。如果有什么小

精灵在里头飞的话，它们的手上也一定是长满了茧，并且在嘴边

带着一点怀疑性的微笑。它们才不是那种会在迪斯尼工作的精

灵呢！

年开始从事顾问及专业演说工作，我的客户名单我从

况的兴趣远比理论要浓厚

涵盖了许多显赫的大企业。身为一个咨询顾问，我对于实际状

我所处理的是实际的工作情形，
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十大策略

将水加满的十大策略是：

而不只是灌些迷汤，说些什么是“应该”有效的策略，或只是说些

顾客喜欢听，而我也希望能奏效的方法。福杯满溢是一句能让

人朗朗上口的标语，也提供给我一个行销的利器。但是身为一

个咨询顾问，别人雇用我，是要我拿出实实在在的成果。真正能

让顾客一直回来找我，并且让我在圣塔巴巴拉的办公室里应对

自如的行销利器，是因为整套策略能够奏效。

虽然实行这些策略并不是那么简单，但是只要你想做，也没

有什么大不了的困难。毕竟人都有惰性，有时候我也会偏离了

这个轨道。往往说比做容易得多。但是当我真的对此策略奉行

不渝时，我的工作、我与工作伙伴的关系，以及我的生活，就会变

得一帆风顺，连我身边的人也会跟着受益。

与消极面和平相处。人生不如意十有八九，要从阴霾

里走出来。

将水加满。态度是很重要的，但现实才是一切。

成为自己的导师。你是自己最好的明灯。在重要的人

生关卡上，行销大师是不会在你身边的。

加水。我们常常会将自己最强的行销点藏起来。学着

推销你的想法、计划、企划案以及推销你自己。
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成为一个专业的见证者。让对方说明其论点，然后再

寻求志同道合的伙伴。

将自身的渴望释放出来，发掘内在的同理心，并从周围

试图说服他们。

一个杰失败为成功之母。成为一个杰出的工匠

出的工匠是从所有可能的错误中磨炼出来，并让自己手艺变得

精益求精。

对于不如意的事自吹自擂。让你最大的负债成为你最

强的资产。

改变衡量的尺度以达成交易。大小是很重要的，但是

多大并不重要，给人多大的印象才是重点。

绝不要以成功为目标。不要让你的目标成为绊脚石，

要享受过程而不是去享受结果。

众所周知，所有一言以蔽之的概论都很浮泛。这里也不例

外。你无法从个案研究、实例，或者一个演讲、一本书里就能掌

握现实。最简单的状况中也会有相当复杂的情节，所以即使是

最好的作者，也只能告诉读者他或她对现实的一种解读。《福杯

满溢》是我所能提供的最好的一种解读。但是所有的策略、技

巧、小秘方，都在现实的商场上经过了时间的锤炼与考验。

此外，书中出现的名字都已经改过，有些情节也做过调整，

以保护那些曾经跟我倾诉过肺腑之言的人。书中记录着一些愚

蠢的错误，所以有些情节的更改也是为了保护曾犯过错误的人。

我们可以从愚蠢的错误里学到教训，但是若嘲笑别人犯错，我们

则什么也学不到。只要是人，就都会犯错的。
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蓝琪身上，都得到了证明。坎贝尔和诺曼

我从来不认为在《福杯满溢》里所描绘的方法是通向成功的

惟一之道，但是这十大策略可以将不成功的事业翻转过来，在我

们所信仰与实际从事的事业之间斡旋以取得平衡。这些策略比

我所遇过的其他方法都来得更加迅速而完备。

这在朗

朗所要卖的机器，和同行业比较起来要贵许多。所以，如同

我们常常教许多推销员做的一样，朗使自己成为交易中的附加

价值之一，这让他的产品最后比较起来优于同行业。

他已经成为了一项重要的人力资源。其专业的程度，让顾

客都觉得缺他不可。“他卖的机器可能并不比其他的厂家稳

定。”其中一个顾客坦承道，“但是在业界，没有人比他更懂这种

磨制机器了。我们从他身上所得到的免费信息，与我们在其产

品上所花费的额外修护费用相比，还是非常值得的，缺了他根本

不行。而且，每次只要一有问题，朗就一定会在机器停摆之前出

现。”

我最近跟比尔史维兰聊过，他是朗所在的工业咨询公司的

一位顾客服务代表。“当朗的顾客一发生问题，”比尔说道，“他

一定为他们争取到底，甚至比顾客本人还拼命⋯⋯有时候我真

怀疑到底他是在为谁工作。”

“但这就是买的产品中的一个部分。”朗解释道，“他们买的

是我。这是他们付钱的原因，也是他们所得到的报偿。我保证

绝对能让我们的产品里多出来的那点费用物超所值。”

因为他很清楚自己的顾客能够得到怎样的报偿，所以能够

诚实地销售产品。他能够在对客户以及自己诚实的同时，达成
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蓝琪一样正

蓝琪，那个因为主教老是注意基金募集而忧心忡

交易。他的客户越来越多，而他对顾客的回报也与日俱增。

至于诺曼

忡的教堂行政人员，她是如何将水加满的呢？她用了下班后的

时间，做了一份如何运用捐献基金的分析报告。然后她让运用

资金成为教会的一项重要职责，使教会比其他非营利性团体更

有效率，也就是说每一分钱都是在做善事。她在大型的集会上

向牧师们报告成果，也对外发新闻稿，为教堂赢得行善的美名。

教徒的奉献也渐渐增多，而诺曼比从前更爱她的工作了。她并

没有向别人要钱，而是在帮助那些需要帮助的人。

主教对她特别赞赏有加，并将这份监督奉献的差事全权交

给诺曼掌管，好确定教堂能否上轨道，以及每一分钱都花得值

得。

这个世界上，到处都有像朗 坎贝尔以及诺曼

直的人。他们对自己所付出时间与心力的事情感到骄傲。而他

们也的确值得拥有这样的生活。《福杯满溢》在这方面，可以帮

得上忙。

我可以为此策略做见证。
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一本关于积极思考的怀疑论手册

那是新生训练的最后一天。这家公司付了我机票，让我在

他们上路之前专程飞去，做最后的打气与鼓励。几个月之后，他

们其实会比当时更需要我。他们都很清楚，如果成功的话，他们

会得到怎样的收入。他们的脑中，还有着对未来甜美的想像。

主要的训练师瑟玛，曾任小学老师，并没有实际的行销经

验。她向他们介绍了我，然后加上一些自己个人激励性的话语。

“要相信！！！”她最后向他们呼吁。并且在她身后的白板上，

潦草地写下这些巨大的、蓝色的字，还加了三个惊叹号在后面。

“巴里，也就是《彼 得潘》一书的作者，曾说道，有信念才能

现实与马努杰的死亡回旋梯

第 章
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玛哈，一位不算畅销书的作者，站起来走到讲台

飞翔。”

我，贝瑞

上。

“瑟玛和巴里都很对，”我说，“有信念才能飞翔。但是你如

果要做长途的飞行，只靠着一些小精灵的帮助是不够的。”

我对于用神话来激励人心，并没有多大的信心。

教室里大多数人几乎都是刚从大学毕业的新人。就像朗

坎贝尔一样，他们都热切地愿意去相信自己所要卖的产品，以及

这家公司会给予他们丰厚的报偿。即使在宗教里的新教徒，对

于他们的新信仰也比不上这些青年男女对于新工作的热情。

身为一位激励人心的讲师，我知道可以用一些快乐的幻觉

和光明的思考，为现实铺上一层糖衣，甚至以全然的谎言，在短

时间内为人们打气。

果你要为人们的长途旅行加满油

这种方法司空见惯，并且也都在我们身上发生过。但是如

好让他们能到达自己想去

的地方，让企业达成其需要的目标，那你最好一开始就面对现

实。

有些人曾说我的方法是：一本关于积极思考的怀疑论手册。

他们完全正确，这本书的目的就是如此。
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