
第一部分

成败就在一念间





激情和狂热的巨大效应

激情将让你消除恐惧感，让你的事

业更成功，让你更富有、健康而且快

乐。

激情百倍地投入到工作中去吧。从

现在开始，告诉自己这一切我都能做

到。一定要使自己满腔热情，尽力表现

激情。

年，当时，我参加三州联

我做职业棒球手不久，就遭受到了一次不小

的打击，那是在

赛，在宾州的约翰斯顿打球，那时年轻气盛并渴

望出人头地的我却被无端地解雇了。要是那时我

没有去向解雇我的球队老板问个明白，我的全部
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美元。两次的悬

生活可能又是另一个样子了，而且我也不可能写

这本书了。

我问老板解雇我的原因，他答道，这只是由

于我太懒散，打球时有气无力的样子，简直就像

是一个厌烦了打球的老队员，而且他还说要是不

懒的话，根本不会表现出那副样子。我不服气地

争论道，那只不过是因为我在场上时有些紧张，

以至于想躲在人群中不出场，当时我保证会尽自

己最大努力克服自己的紧张感。可是老板说，那

对我不会有帮助，相反，那只可能拖我的后腿，

根本不会出成绩。

“弗兰克，工作要倾注热情和活力，离开这

里后，不管你走到哪里，都要努力振作精神，好

好干。”

在约翰斯顿队效力时，我每日可以挣到

美金，离开那里后，我加盟了宾州的切斯特队参

加大西洋联赛，每月只能挣

殊差距以及这极低的薪水怎么也提不起我的热

情，不过我始终都在认真努力地做着每件事。加

入切斯特队的三天后，队里的老队员丹尼对我



说：“弗兰克，你为什么打如此低级别的联赛

呢？”我回答道：“要是我明白如何找到更好的工

作的话，我真是什么地方都愿意去。”

一星期后，在丹尼的劝说下，康州的纽黑文

队试着接纳了我。我加入该队的第一天成为我生

活中久久不能忘记的重要事件，甚至可以说是终

生难忘。联赛中的每一个人都对我不熟悉，当然

也没有人批评我太懒惰。在这次联赛中，我下定

决心要做一名最有热情和活力的队员，我决不能

违背自己的诺言。

自那刻开始，我就像被充了电一样在球场上

激情有加，掷球时，我速度那么快，那么有力

量，以至于差点震落内场接球的同伴的手套。有

一次进行比赛时，酷暑难耐，温度不下华氏

度，我奋力要与对手斗智斗勇，利用对手接球失

误的机会不顾一切的向主垒跑，为队里赢得了有

决定性意义的一分。要是那时因害怕中暑而中途

退却的话，这一分就不可能得到了。

“啊，激情！它神奇般地在我身上产生了三

种作用：



我的热情就像一把火，点燃了其他队员，

他们也变得和我一样激情澎湃；

张情绪，以至于发挥得比自己想像中的还要好；

在烈日当头的酷热中比赛，我的感觉真

美

是好极了，比以往任何时候都好。”

让我感到更加吃惊的是第二天早晨的报纸上

醒目地刊登上了有关我的报道，报纸对我大加赞

扬：“这个充满激情的新手感染了我们的小伙子，

他们最终不但赢得了比赛的胜利，而且看上去比

其他任何时候要好。”这家报纸还给我起了个名

为“锐气”的绰号，把我夸为是队里的“灵魂”。

剪了那一份报纸中写我的部分，我把它寄给了开

除我的约翰斯顿的老板，不知你是否想像得到他

在看到报纸时会是怎样的一种表情？三星期以

前，他炒了一个他认为懒惰的队员的鱿鱼，而如

今，这名球员的绰号竟然是“锐气”。

美元涨到接着我每月的薪水也从

彻底消除了我在打球时的恐惧心理和紧



的，还不仅仅是我超人的球技或月薪激增

元。除了“激情”以外，别的还有什么能在

呢？事实上，使我的天内使我的月薪上涨

者是出众的能力，在倾注热情打球以前，我对棒

球所知不多。三个星期里，从切斯特队的

金到纽黑文队的

美

美元，都是靠着激情，我的

月薪猛增，除了“激情”以外，没有别的什么能

让我获取如此令人羡慕的成功了。

很快，两年过去了，一次，我在芝加哥队与

当地的“出租车”队比赛时，受了重伤，弄伤了

手臂。当时，在快速奔跑中，我接住了对方的一

个短打球，可当我用力把球抛出去时，突然胳膊

上产生了让人撕心裂肺般的疼痛，我的胳膊骨折

了。由于这次意外事故，我被迫中断了棒球生

涯，另觅他途。在那时，这对我来说不啻于是一

道晴天霹雳。不过现在回想起来，这件当时是悲

剧的事反过来看也是一件幸事。

放弃职业棒球生涯以后，我又回到老家费

城。在那儿，我成为一名分期付款卖家具的收款

员，每天从早到晚骑着自行车在街上逛，一天挣
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支配和控制着，因而接下来我去听由戴尔

到 美元的血汗钱。两年就是在这样的沉闷与无

聊中度过的。两年后，我打算去一家人寿保险公

司应聘，专门推销人寿保险。我一生中最漫长和

最令人灰心丧气的十个月就是我初涉保险行业的

那十个月。十个月的沉闷推销结束后，我觉得自

己根本不适合做一名人寿保险推销员，于是我又

开始查找招聘广告，那时我以为做一名船员也是

份不错的工作 那时我已意识到无论我做什

么，始终都被一种不可名状的，很复杂的恐惧感

卡耐

基先生主持的演讲。一次我发言时，卡耐基先生

打断了我的话，他说道：“等一等，等一等，贝

塔哥先生，你的发言怎么如此缺乏激情呢，你如

此缺乏生气的乏味发言如何能提起人家的兴趣

呢？”卡耐基先生以鼓励的口吻向我解释了“激

情”一词，讲到忘形处，他竟拎起一把椅子狠狠

地摔在地上，当时就折了一条椅子腿。

当天晚上，我躺在床上左思右想，辗转难

眠。我的思绪回到了在约翰斯顿和纽黑文打棒球

的日子。我终于明白：毁了我棒球生涯的恶习正



在吞噬我的推销员生涯。我决定以初入纽黑文队

时的热情来从事推销工作。正是这一决定，改变

了我一生的命运。

第二天，旭日高升。我一辈子也忘不了那天

打的第一个电话。当时，我下定决心要在工作中

充满激情。那真是一次速战速决的电话。我的热

情很快征服了接电话的人，他答应与我面谈。

在以后的面谈中，我注意到他挺直了身子，

瞪大了眼睛，并开始向我问起有关人寿保险的情

况，不过，他并没有打断我的话，最后他没有拒

绝我推销的保险，买了一份人寿保险保单。这个

人就是爱尔安蒙斯，他是费城的谷物商。在爱尔

先生购买完人寿保险后不久，他就成为我的好朋

友和最忠实的支持者。从那天起，我真正意义上

的推销生涯开始了。在我的工作中，“激情”再

一次奇迹般地在我身上发挥了作用，这就如同它

在我的棒球生涯中发挥过的作用一样。

我希望读者不要从我的讲述中得出这样的结

论：激情可以随意产生。但是，如果你有意激发

内心的热情，“激情”似乎可以油然而生。因为，



年后，他退休了，现在住在佛罗里达州

很快就可以感到激情已到。而且，在我

我的经历告诉我，当你强迫自己具有激情时，你

年的

推销生涯中，我亲见许多推销员凭借激情成倍地

增加了收入，同时也看到更多的人因为缺乏激情

而一事无成。

无论如何，我认为激情是促使推销成功的最

重要的因素。我认识一个保险方面的权威，他学

识渊博，可以以保险为题著书立说，但却无法依

靠卖书而体面地生活。这是什么原因呢？最根本

的原因在于他缺乏热情。而我所认识的另一个

人，虽然对保险知之甚少，干推销却极为成功。

工作

的迈阿密海滨，过着优哉游哉的生活。这人之所

以成功，显然不是靠保险方面的知识，而是靠推

销时的热情。

年中，几乎是每

激情是生而有之的还是后天获取的？当然后

天因素最重要。那位成功人士就是一个典型的例

子，每天，他都要求自己要以满腔的热情投入到

工作中去。在他推销生涯的

天早晨他都在心中默诵着一首诗，这已成为他每



上百次，这首诗是由赫伯特

为《胜利之歌》的诗。

日生活和工作中不可缺少的一部分。这首诗的确

可以让你变得亢奋不已，我把它在卡片上抄录了

卡尔曼写的，诗名

胜利之歌

曾经你感到自豪

一天你获得巨大成功

你只想表现

自己的所能

你想证明自己的非凡

又过了多少年，你又有什么新思

想

你又成就何等功业

又是十二月的美好时光

你将如何享用

机遇和胆量

你是否又将错过

为什么没有机会

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



你缺的只是冲动

背诵它吧！每天默诵这首诗，你可能就会

成功。

克莱斯勒写的有一次，我读了一本沃尔特

自传，确实有趣，于是便随身携带了好几个星

期，我敢保证在我熟记之前，我至少读了它有

遍。每个推销员其实都应该熟记这本书的内

容。书中，当沃尔特 克莱斯勒被问到什么是他

成功的秘密时，他说出了能力、职位、权力等一

系列因素。不过他认为激情才是真正的秘密。他

说：“不错，我宁可把热情说成激情，我十分想

看到人们激动。一旦他激动了，这会极大的感染

客户，使他们也变得富有激情，双方达成一致也

就可以成交了。

世界上最宝贵最富有感染力的感情就是热

情。当你给自己注入了极大的热情，你谈话的对

象才容易变得激情万分，即使你的表达不怎么顺

利，他也可以理解。如果缺乏激情，在推销时，

你所说的每一句话将毫无新鲜感和活力。



当你获得了激情时，它会牢牢地占据你的内

心，它不仅仅是外在的表现，你在家里静坐冥

思，突然想出了一个新主张⋯⋯完善，成熟⋯⋯

最终你被热情点燃，根本不存在可以阻止你的东

西。

激情将让你消除恐惧感，让你的事业更成

功，让你更富有、健康而且快乐。

激情百倍地投入到工作中去吧。从现在开

始，告诉自己这一切我都能做到。一定要使自己

满腔热情，尽力表现激情。

只要你充满激情地生活一个月，觉得生活沉

闷乏味的你会立刻变得充满活力。



让我获得新生的念头

假如你工作很努力，推销算是世界

上最容易的工作；可是，假如你一开始

想当然地认为推销很容易，把它当成是

一件容易的工作，那么它就会成为世界

上最难做的工作。

说起来大家可能不信，改变我沉闷生活的都

是一些微不足道地事情。正如我在前面所讲的，

经过 个月沉闷的、无望的推销人寿保险，我

已经被彻底击垮了。我对推销任何东西都失去了

希望。最后，我向公司递交了辞呈。小的时候，

我曾给美国散热器公司干过装钉箱子并装船运走

的活儿。我所受的教育不多，干船员正好合适，



个人做推销的话，我相信

骑车收款的活，虽然每周只挣

时却是我的最高奢望。

拉马

后来，一件琐事改变了我的命运，一天早

上，当我回保险公司拿我在辞职时落在公司的钢

笔、铅笔刀等一些我自己的东西时，本来只打算

在公司呆上几分钟就行了，可当我正在收拾办公

室时，总裁沃尔特 塔尔伯特走了进来，随

后在办公室的外间召开了一个所有推销员都参加

的会议。为了避免受窘迫之苦，我没有立刻就离

开。我坐在那儿听推销员们的说话，他们所讲的

全是我根本没有做到的。而后，我听见塔尔伯特

先生说了一句影响了我整个推销历程的话。他

说：“先生们，全部的推销工作归根结底是要与

“人”打交道，假如一个很普通的推销员，每天

坚持以诚恳的态度向

于是，我决定找一份船员的工作。奔波了好几

天，结果处处碰壁，没有一家公司给我重新生活

的希望。

船员干不成了，又能做什么呢？我意气消

沉，陷入深深的绝望。也许应该重操旧业，去干

美元，这在当



伯特先生所说的这句话。塔尔伯特先生从

他的推销工作定能做得锦上添花，越来越好。”

我听了他的话后为之精神振奋，我坚信塔尔

岁起

就开始在四通公司工作了，他几乎在每个部门都

尝试过，甚至还有几年是在街头上推销保险。我

明白他说的话的深刻内涵。塔尔伯特先生的那一

席话就像是阳光驱走了乌云，我下定决心要按照

“看看！弗兰克

塔尔伯特先生所说的那样去做。我告诉自己：

贝塔哥，只要你每天以虔诚的态

度向四五个人做推销。你也可以像塔尔伯特先生

指出的那样，做得一天更比一天好！

个人。这样的工作

那年的最后两个半月，我又干上了推销工

作。我要求自己每天至少见

日复一日、周复一周，其实无比繁重。为了创个

记录，我决定做一个电话推销的记录。

两个半月的时间，

虽然这并不算多，却超过了我先前

的总和。我相信自己领悟了塔尔伯塔先生话中的

真谛。

我意识到自己所花费的时间还是有价值的。

美元的人寿保险。

个月推销



日的一个下午，我把自己锁在屋里进行

两个半月就创出了 美元的成绩，啊，不能

再浪费时间了，我决定不再做电话推销记录。

然而，后来的几个月，我又开始重蹈覆辙，

销售业绩大幅度滑坡，大不如以前了。一个星期

个小时

反省。我不停地质问自己，到底发生了什么事？

究竟是哪个环节出了问题？慢慢地，我理清了自

己的思路，也找到了这些问题的答案。我没有在

真正意义上面对面地与客户交流，这一点我的确

没做好。

“面对客户我应该怎样做呢？”我想，我有充

足的条件，我要挣钱，我一点也不会偷懒。

这样，我又重新决定继续记录电话推销的情

况。

个月中，我总是暗地里把

第二年，我骄傲地立在公司门口激动万分地

讲述我的经历。在

个电话，与

电话推销的相关数字记录下来。所有这些数字都

是很精确的，而且是我还计算出每天的平均值是

多少。我一共打了 个人见

家。我的代理提了面，完成成交的生意数是
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