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本书作者，弗兰克·贝特格先生的成功，与富兰

克林先生的成功有太多相似之处，其中，最明显的一点

就是，在那个年代并不稀奇，他所受过的学校教育也不

多，但凭借自己持续的努力进取与顽强拼搏，获得了惊

人的成功。

你可能想不到，贝特格先生11岁开始卖报，那是小学

5 年级的年龄，18 岁正式开始他的推销员生涯。奋斗了 12

年之后，那时他29岁，成为美国的富翁之一，号称“国际

大师级的推销员领袖”。

贝特格先生的推销技术在美国市场上是一种革命，它
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非常“霸道”，以致使不同阶层的众多的人士都不得不接

受他推销的商品。给人一种近乎于魔术的感觉。

似乎要证明“销售是一种再生产”这一营销理论，无

疑对市场经济起着极大的补充、调节与推动作用。

由于贝特格先生的杰出贡献，他受到了广大美国民众

特别是从事各种商业活动人士的崇拜与欢迎。贝特格先生

已经成功地推销了自己的商品，现在他更要把自己的知识

——从失败到成功的销售经验推销出去。他在全美举办讲

座与巡回演讲，竟然引起了竞选总统般的轰动。

现在您手上拿着的这本书，全是他的经验之谈，科学

而又现实。

愿朋友们在推销商品时光把自己推销出去，这是本书

作者的深厚功力之一，并且成功地收获你们劳动的果实。
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我对此书的见解我对此书的见解我对此书的见解我对此书的见解我对此书的见解
戴尔·卡耐基

我自 1917年就认识了此书的作者——弗兰克·贝特格。

他自幼饱受艰辛。只受过一点点基础教育，从未毕业于任何

一所正规的学校。他的人生经历是典型出色的美国式的成功

故事。

当弗兰克·贝特格还处于孩提时，其父撇下其母及

5 个幼小的孩子撒手人寰。他11岁时就不得不在凌晨4点半

起来到街上卖报，帮助靠替人缝补浆洗来养家糊口的

母亲。贝特格先生曾经对我说过多次，在那些日子里

他们的晚餐经常是一些粗糙的玉米、蘑菇和近乎变质的

脱脂奶。

当贝特格14岁时，他不得不辍学，替一个机械师做帮工。

18 岁时他成了一名职业棒球手，在圣路易丝·卡丁内尔斯队

打三垒。一次在芝加哥迎战芝加哥出租车队时，弄伤了手
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臂，自此不得不放弃了棒球。

贝特格回到家乡费城，当了一名人寿险推销员，但他

的业绩极差。可在接下来的 12 年中他赚够了钱并拥有了 7

万美元的固定资产，他所拥有的足以使他可以在40岁就退

休享清福，但我相信他不会这样。

在费城我结识了他，当年他才29 岁。此时的他已经从

失败走向了成功，并且成为美国最成功和薪酬最高的推销员

之一。

几年前我曾劝说他与我一起在一所由美国商会主办的

每周训练班开办系列讲座，把他的经历告诉大家。该训练

班的主题内容是“领导、培训、人际关系和销售”。

弗兰克·贝特格以他在25年的推销生涯中，销售了40000

份人寿险，平均每天 5 份的业绩赢得了讲演和著述的资

格 。

弗兰克·贝特格演讲的第一个题目是“一个使我收益

和快乐倍增的概念”。这是迄今为止我所听到的对“热情”

的最好的和最有灵性的解释。是“热情”使贝特格从失败走

向只有成功者才能登上的讲台。

我跟随他从俄勒冈的波特兰到佛罗里达的迈阿密，看

到了通过他睿智和充满灵性的演讲给听众带来了奇妙的效

果后，便力邀贝特格把演讲内容写成一本书，来阐述他推

销的经验、技巧和这一切背后的哲学。

现在置于你案头的就是这样一本书。无论你推销的是

保险、鞋子、船或者是新开发的产品，它都将是有用的。

我极力向你们推荐此书。如果我从事推销，我情愿从

芝加哥步行到纽约去得到这样一本书，因为你可从中汲取

使你成功的营养。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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我为什么写这本书我为什么写这本书我为什么写这本书我为什么写这本书我为什么写这本书

　　　弗兰克·贝特格

一次偶然的机会，我和戴尔·卡耐基登上了同一趟火

车。

戴尔是去田纳西的孟菲斯作演讲。

旅途中戴尔对我说：“弗克兰，我去一个由美国商

会主办的训练班演讲，你何不同去给学员讲些销售方面的

内容?”

我认为戴尔在开玩笑，便说道：“戴尔你知道我甚

至没有从一所正规学校毕业过，哪能去做什么演讲啊。”

戴尔说：“你只是去说说你在销售中是如何从失败走

向成功和在销售中做了什么就行了。”

我考虑了一下，答道：“好吧，这我还能做到。”

你定会对随后发生的事情感到惊奇。
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在不长的时间里，我和戴尔走遍了全美国。面对热心

的听众我们几乎每周有三天在演讲。

以后，戴尔又问我：“弗兰克，你干吗不写本书？

现在许多销售的书是一些从未做过销售的人写的，你干嘛

不以新的方式写一本呢？用这本书形象地告诉读者你到底

如何在销售中从失败走向成功；告诉读者你的奋斗。这完全

不同于讲座，要告诉读者你作为推销员的人生经历。”

我经过认真考虑，认为这样写似乎是太有点自吹自擂

了，便答道：“我不想写。”

接下来是戴尔用了整整一个下午来说服我，他只是要

我把在讲台上所说的内容变成文字就成了。

戴尔说：“在我们作过讲座的每一个城市，那些商

会的小伙子们都问我‘弗兰克·贝特格干吗不著书立说

呢?’

你大概还记得盐湖城的那个年轻人说的吧，他打算为

他的未来投资 40 美元，这 40 美元就是用来成为第一个购

买你的书的人，他认为他从中所获得的收益将数倍于他的

投资。”

经戴尔这么一劝，我很快就开始写书了。

我希望用这本书告诉读者我人生旅途中的疏漏和错

误，以及我是如何从失败与绝望中走出来的。

当我开始从事推销时，有两点是我非常生疏的。首

先，我对推销的东西一点都不了解，如果是打赌，我赢的可

能性只有千分之一；其次，没有任何人信任我。

希望你们能翻翻这本书。如果读后感到我是在自吹自

擂，这实在不是我写作的本意。我只想为人们提供些有益的

东西。
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第一章第一章第一章第一章第一章

使我走出失败的想法使我走出失败的想法使我走出失败的想法使我走出失败的想法使我走出失败的想法

使收益和快乐倍增的想法

我开始职业棒球生涯不久，就受到一次沉重的打击。

那是在1907年，我在宾州的约翰斯顿打球，参加三州联赛。

当时我正年轻，和所有的年轻人一样，渴望出人头

地，但却被解雇了。如果当时不去找解雇我的球队老板问个

究竟，我的整个生活可能

就完全不一样了；而且我

也不会写这本书了。

我问老板为什么解雇

我，他说，因为我懒惰，

打球时无精打采，像是一

个打腻了的老球员，还说

如果不是懒怎么会像那个

样子。

我争辩着说，打球时

我太紧张，真想在人群中

躲起来，并保证我会努力

消除这种紧张。可老板

“我11岁就开始卖报纸！”
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说，那没有用，那只能拖别人的后腿。

“弗兰克，离开这儿后，无论你去哪儿，都要振作

起来，工作中要有生气和热情。”

离开了每月挣175美元的约翰斯顿队，我来到宾州的切

斯特队参加大西洋联赛，每月只挣25美元。就这点薪水实

在无法让我有热情，但我还是努力地去做事。

到切斯特队三天后，队里的老球员丹尼对我说：“弗

兰克，你干吗参加这么低级别的联赛呢？”我说：“如果我

知道怎么能找到更好的活儿，我哪儿都愿意去。”

一周后，丹尼劝说康州的纽黑文队试着吸收了我。到

该队的第一天成为我记忆中永不磨灭的重要日子。联赛中

没人熟悉我，也没有人责怪我懒惰。我下定决心在这次联赛

中一定要成为最有激情的球员，我决不食言。

从那一刻起，我在球场上就像一个充足了电的人。我

掷球是如此之快和有力，以致于几乎要震落内场接球同伴

的手套。

一次比赛中，烈日当空，温度足有华氏10 0 度。我与对

手斗智，抓住对手接球失误的机会奋力跑向主垒，赢得至关

重要的一分。如果因怕中暑而不去努力的话，恐怕就会失去

这一分。

“激情”像奇迹般地在我身上发生了三种作用。

■　几乎全部克服了我的恐惧心理与紧张情绪，我打

得比想像中的还要好。

■　我的热情感染了其他队员，他们也变得富有热

情了。

■　在烈日当空的酷热中比赛，我的感觉比以往任

何时候都好。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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更使我感到震惊的是第二天早晨的报纸上赫然登着有

关我的消息，上面是这样写的：“这个新手充满了激情

并感染了我们的小伙子们。他们不但赢得了比赛，而且看

来比任何时候都好。”

这家报纸还给我起了个绰号叫“锐气”，称我是队里

的“灵魂”。我剪了一份报纸给开除我的约翰斯顿的老板寄

去。

你能否想像得到他看报纸时的表情？三周前他开除了

一个懒惰的球员，可现在他的绰号竟然是“锐气”。

于是我的月薪从 25美元涨到 185美元，除了“激情”

还有什么能使我的月薪在十天内上升700%呢？实际上使我

的月薪猛增700%的，并不只是我球技出众或是有很强的能

力，在投入热情打球以前，我对棒球所知甚少。三周中，

从月薪25美元的切斯特队到纽黑文队，“完全是凭着激情”，

我的月薪涨了几百倍。除了“激情”没有什么使我获得如此

大的成功了。

于是，我知道“激情”就是我的资本。

不过，不幸很快追上了我。

又过了两年。一次在芝加哥队与当地的出租车队比赛

时，我受了重伤。当时在疾跑中我接住了对方的一个短打

球，我使劲将球掷出时，胳膊上突然产生了钻心的疼痛，我

的胳膊骨折了。

这次事故使我放弃了棒球职业。在当时这对我来说简

直是一场悲剧。可现在回过头来看这件事又成了我人生旅

途中的一件幸事。

退出职业棒球生涯之后，我回到费城老家，当上了一

名分期付款卖家具的收款员，成天骑着自行车在街上转，
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每天挣 1 美元的辛苦钱。就这样度过了沉闷的两年之后，

我决定受聘于一家人寿保险公司推销人寿保险。

以后的10个月是我生活中最漫长和令人沮丧的10个月。

经过10个月的沉闷的推销，我认为自己根本就不适合当一

名人寿险推销员，于是开始翻找招聘广告，当时认为自己当

个船员也不错。此时我已意识到自己无论干什么都被一种

莫名其妙的、复杂的恐惧感控制着，于是我听了戴尔·卡耐

基先生所主持的演讲。一次我发言时，卡耐基先生打断了

我，说道：“等一等，等一等，贝特格先生，你的发言怎么

毫无激情呢，你毫无生气的发言怎么能使大家感兴趣

呢？”

卡耐基先生以鼓动的口气给我讲解了“激情”一词，

讲到激动处，他抄起一把椅子狠狠地摔在地上并且摔折了

一条腿。

这一夜，我睡觉前坐在床上想了一个小时，思绪又回

到在约翰斯顿队和纽黑文队打棒球的日子。我意识到毁了

我棒球生涯的东西也还在毁掉我的推销员生涯。我决定以

我加入纽黑文队打球的激情投入到做推销员的工作中来。

这一决定成了我人生的转折点。

我始终记得第二天我打的第一个电话。我下定了决心

要在工作中充满热情，那真是一次速战速决的谈话。接电话

的人大概从未遇到过如此热情工作的推销员。当我集聚起

我的全部热情来说服他时，我倒真希望他能问我到底发生

了什么并打断我，然而他并没有这样做。

在后来的面谈时，我注意到他挺直了身子，睁大眼

睛，向我询问有关人寿险的事。

最终他没有拒绝我的推销，买了一份保险。此人就是
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爱尔·安蒙斯，费城的谷物商。

爱尔先生在购买人寿险之后很快就成了我的好朋友和

最有力的支持者。从那天之后，我开始真正的推销了。“激

情”奇迹般地在我的工作中发生作用，就像在我的棒球生涯

中一样。

我并不想给任何人这样一种感觉，即激情可以油然而

生。但是你要是想激发起你内心的激情时，“激情”似乎又

是可以油然而生的。因为我这样一种经历，即当我强迫自己

具有激情时，很快我就可以感到激情已至。在12年的推销

生涯中，我目睹了许多的推销员靠激情成倍地增加了收

入，同样也目睹更多人由于缺少热情而一事无成。

不管怎样，我还是坚信激情是使推销成功的最重

要的因素。我知道一个保险方面的权威，他甚至能以

推销保险为题著书立说，但却无法靠把书卖出而体面

地生活。

原因何在？最主要的原因是他缺乏热情。而我所认

识的另一个人对保险所知甚少，却把推销干得很成功。干

了 20 年，他退休了，现在优哉游哉地住在佛罗里达迈阿

密海滨。他成功的原因并不是掌握保险方面的知识而是推

销时的热情。

激情是后天获得的还是与生俱来的？当然是后天获

得的。那位成功人士就是例子，他成了典型。他每天都要

求自己充满激情地投入工作。在他推销生涯的 20 年中，

几乎是每天早晨都默诵一首诗，这已成了他每日计划的一

部分。我也发觉这首诗总如此令人振奋，我几百次地把它

抄录在卡片上。此诗的作者是赫伯特·卡夫曼，诗名叫做

《胜利》。
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胜利

你是一个自豪的人

那一天，你获得了极大的成功

你说

你只想表现

你的所知

你的所能

又过了很多年，你又有了什么新思想

你又成就了什么伟业

或许你会想到

又是十二个月的好时光

你说

你知道

激情与机会在翩翩起舞。

记住这首诗吧!每天默诵。

这首诗可能会使你成功。

一次读了沃尔特·克莱斯勒的一本自传，真是吸

引人，我随身携带了几星期。我敢打赌在熟记之前我至

少阅读了有40遍。希望推销员都应该熟记该书的内容。书

中沃尔特·克莱斯勒在被问到成功的秘密时，他列入了

能力、职位、权力等一系列要素，但他认为真正的秘密

还是激情。他说：“是的，我宁愿把热情说成激情，我

愿意看到人们激动，当他们自己变得激动了，这会使客

户受到感染，也变得富有激情。双方一致也就成交了。”

热情是世界上最有价值的一种感情，也是最具感染力

的。自己充满了热情，你谈话的对象才容易变得充满激
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情，即使你表达得不太顺利，他也可以理解。

如果没有热情，你销售时所说的话简直就像过了一年

的晚餐上的死火鸡，毫无生气和新鲜感。

激情不仅仅是外在的表现，当你获得了激情它会占据

你的内心。你在家中静坐，产生一个新想法⋯⋯完善、成

熟⋯⋯最后你被热情点燃，没有什么可以阻止你。

激情有助于你克服恐惧，有助于你事业上的成功，赚

更多的钱，享受更健康、更富裕、更快乐的生活。

充满激情地投入工作吧，现在就开始。对自己说这一切

我都能做。要让自己充满激情，并且毫不犹豫地表现出来。

以充满激情的状态生活 30天，结果会让你意想不到，

我相信那将使你沉闷的生活变得活跃起来。

“我需要热情，就像植物

需要阳光。”
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使我重返销售的想法

回首往事，我吃惊地发觉改变我沉闷生活的竟是一些

不足挂齿的琐事。

前面我已说过，经过最后十个月沉闷的、毫无希望的

推销人寿保险，我对销售任何东西都失去了希望。我向公

司辞了职，花了好几天时间到处应聘。我只想找到一份船

员的工作，因为小时候我曾在美国散热器公司干过给箱子

钉钩子并装船运走的活儿。就凭我所受过的那一点教育，

船员的工作正好适合我。我试着找一份这样的工作，可是

不能如愿。

当时我不仅是消

沉，而且还陷入了深

深的绝望之中。我算

计着还不如重新干那

份骑着自行车收款的

活。我当时最高的奢望

就是重操旧业，每周挣

18 美元。

一天早晨我回到

保险公司拿我辞职时

忘在公司的钢笔、削

铅笔刀等一些私人的

物品。原指望只在公司呆几分钟，就在我收拾办公室时，

公司总裁沃尔特·拉马·塔尔伯特走了进来，随即在办

公室的外间召开了一个所有推销员都参加的会议。为了避

“您好，太太，我能帮您

做点什么？”
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