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    Preface
前  言

一位伟大的推销员曾经说过：“我相信一个消极的人，如果一遍一遍不厌其

烦地阅读关于积极思维的书籍，他也会变得乐观起来。”是的，通过一遍一遍阅

读这些催人向上的书籍，您真的也会开始积极地思考问题，这个方法真的很灵。

无论在哪个领域，凡是成功者都有他们值得学习的地方，只有善于借鉴成

功者的经验才能让人缩短独自摸索的过程，更快地走向成功。世界上最伟大的

推销员乔·吉拉德、“推销之神”原一平、20世纪推销宗师法兰克·贝特格、日

本“寿险王”齐藤竹之助等人都是顶尖级的推销大师，学习他们成功的经验，对

向往成功的你必将大有裨益。

生于贫穷、长于苦难，自强不息、不懈奋斗的乔·吉拉德平均每天销售6

辆车，最多的1天竟然销售了18辆车，他1年的最多销售量是1425辆，在他15

年的销售生涯中总共销售了13001辆汽车，被吉尼斯世界纪录誉为“世界上最

伟大的推销员”。他告诉每一个销售员：“If I can do it，you can！”他教会

了我们如何把任何东西卖给任何人。

在日本，原一平被称为“推销之神”，30多岁时，他已经与美国的推销大王

乔·吉拉德共同闻名于世。见过原一平的人都为他的外貌吃惊，这位顶尖推销

大师只有1.45米，人们叫他“矮冬瓜”。就是这么一位其貌不扬的人却取得了

很大的成功。他是怎样接近顾客的呢？本书中神奇的推销大师原一平教给你发

现顾客、留住顾客的秘诀。他告诉我们发现顾客、赢得顾客只是第一步，管理



好客户资源，让老顾客为你开发新客户才是伟大的推销员应该掌握的基本功。

做一个好的推销员什么最重要?答案可能有很多种：知识、技能、技巧、机

会等，似乎每一个都不可或缺，但这些也许都不是最正确的。成功是很难言说

的一种东西，成功最关键的因素在于你自己。不管你从事多么艰难的工作，只

要塑造一个完美的自己，只要全力以赴，你都将成功。

学习别人的经验，可以避免重蹈覆辙；获得新知，可以使自己生活得丰富

多彩而且充满喜悦；聆听不同的声音可以使思考延伸而且美丽。接受了正确有

益的忠告，可以增加你前进的愿望和动力。

本书全面而深入地阐述了有史以来世界上最伟大的推销员，如全球“销售

之冠”乔·吉拉德、日本“推销之神”原一平、20世纪“推销宗师”法兰克·

贝特格等人的人生智慧、成功之道、销售方法和技巧等。他们的人生智慧和成

功经验被全世界亿万从事推销的人士所推崇和学习，被公认为培养和打造最优

秀推销员的活的范例和最佳工具。

在这些世界上最伟大的推销员的思想智慧、人生传奇等引领、感召和指导

下，无数的推销员从平凡走向卓越，改变了人生命运。他们在从事推销中所具

备的心态、修养、品质、习惯、方法、技巧等给广大的推销员展现了良好的参

考范本，为他们提升个人的修养和素质，改进销售的习惯和方法，迅速提升推

销能力和业绩，更好地完善和成就自我提供了极为宝贵的指导和帮助。

编  者

2006年 9月
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第一章

世界上最

伟大的推销员

羊皮卷上记载的真理已经不再神秘，

现在把它展示在世人面前。拥有了它，相

信你就拥有了伟大的力量。如果身体力行，

你也能成为世界上最伟大的推销员。
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我用全心的爱迎接今天

爱心是一宗大财产，爱心的力量是伟大的，它是你拥有成功的最珍贵的东

西。对一个推销员来说，爱是一支很好的利箭。

◎ 爱心是一笔很大的财富

在《世界上最伟大的推销员》一书中，作者讲述了一位名叫海菲的少年，一

心想要推销掉一件上好的袍子，好有机会成为伟大的商人，和自己心爱的女孩

在一起，可是最终他却把这样一件对自己意义重大、十分珍贵的袍子送给了一

个在山洞中冻得发抖的婴孩。

正是少年这种善良的本性，感动了上苍，他最终得到了十张珍贵的羊皮卷，

上面写着有关于推销艺术的所有秘诀，使这位少年最终成为世界上最伟大的推

销员，并建立起了显赫一世的商业王国。

这就是爱的力量，惟有爱才是幸福的根源，惟有爱才是令你成功的最深

层的动力。为此，神说，你若想追求幸福，就请慷慨地向人间遍洒你的普世

之爱吧。

在“羊皮卷”中这样写道：

“我要用全身心的爱迎接今天。

“因为，这是一切成功的最大秘诀。武力能够劈开一块盾牌，甚至毁掉生命，

惟有爱才具有无与伦比的力量，使人们敞开心灵。在拥有爱的艺术之前，我只

是商场上的无名小卒。我要让爱成为我最重要的武器，没有人能抗拒它的威力。

“我的观点，你们也许反对；我的话语，你们也许怀疑；我的穿着，你们
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也许不赞成；我的长相，你们也许不喜欢；甚至我廉价出售的商品都可能使

你们将信将疑，然而我的爱心一定能温暖你们，就像太阳的光热能溶化冰冷

的大地。

“我将怎样面对遇到的每一个人呢？只有一种办法，我将在心里深深地为你

祝福。这无言的爱会涌动在我的心中，流露在我的眼神里，令我嘴角挂上微笑，

在我的声音里引起共鸣。在这无声的爱意里，你的心扉向我敞开了。你不再拒

绝我推销的货物。”

这便是爱的力量，它是你拥有成功的最珍贵的东西。

世界不能没有爱，爱对于我们就像空气、阳光和水。爱是一宗大财产，是

一笔宝贵的资源，拥有了这种财产和资源，人生就会变得富有、幸福，人生就

会步入成功的顶峰。

一颗善良的心，一种爱人的性情，一种坦率、诚恳、忠厚、宽恕的精神，可

以说是一宗财产。百万富翁的区区财产，若与这种丰富的财产相比较，则便不

足挂齿了。怀着这种好心情、好精神的人，虽然没有一文钱可以施舍与人，但

是他能比那些慷慨解囊的富翁行更多的善事。

假使一个人能够大彻大悟，能尽心尽力地为他人服务，为他人付出爱心，他

的生命一定能获得事实上的发展。最有助于人的生命发展的，莫过于从早年起，

就培养爱心以及懂得爱人的习惯了。

尽管大量地给予他人以爱心、同情、鼓励、扶助，然而那些东西，在我们

本身是不会因“给予”而有所减少的，反而会由于给人愈多，我们自己也愈多。

我们把爱心、善意、同情、扶助给人愈多，则我们所能收回的爱心、善意、同

情、扶助也愈多。

人生一世，所能得到的成绩和结果常常微乎其微。此中原因，就是在爱心

的给予上显然不够大方。我们不轻易给予他人以我们的爱心与扶助，因此，别

人也“以我们之道，还治我们之身”，以致我们也不能轻易获得他人的爱心与

扶助。

常常向别人说亲热的话，常常注意别人的好处，说别人的好话，能养成这

种习惯是十分有益的。人类的短处，就在彼此误解、彼此指责、彼此猜忌，我

们总是依着他人的不好、缺憾、错误的地方而批评他人。假使人类能够减少或



世 界 上 最 伟 大 的 推 销 员 全 集

4

克服这种误解、指责、猜忌，彼此能相互亲爱、同情、扶助，那么梦寐以求的

欢乐世界，就能够盼望了。

有一次，一位哲学家问他的一些学生：“人生在世，最需要的是什么？”

答案有许多，但最后一个学生说：“一颗爱心！”那位哲学家说：“在爱心这

两个字中，包含了别人所说的一切话。因为有爱心的人，对于自己则能自安

自足，能去做一切与己适宜的事；对于他人，他则是一个良好的伴侣和可亲

的朋友。”

我们大多数人都是因为贪得无厌、自私自利的心理，以及无情、冷酷的商

业行为之故，以至于目光被蒙蔽，以致只能看到别人身上的坏处，而看不到他

们的好处。假使我们真能改变态度，不要一味去指责他人的缺点，而多注意一

些他们的好处，则于己于人均有益处。因为由于我们的发现，他人也能自觉到

他们的好处，因此感到兴奋并获得自尊，从而更加努力。假使人们彼此间都有

互爱的精神，这种氛围一定可以使世界充满爱和阳光。

◎ 乐于助人，爱心用行动体现

在宾夕法尼亚州，有一段时间，当地人们最痛恨的就是洛克菲勒。被他打

败的竞争者将他的人像吊在树上泄恨，充满火药味的信件如雪花般涌进他的办

公室，威胁要取他的性命。他雇用了许多保镖，防止遭人杀害。他试图忽视这

些仇视怒潮，有一次曾以讽刺的口吻说：“你尽管踢我骂我，但我还是按照我自

己的方式行事。”

但他最后还是发现自己毕竟也是凡人，无法忍受人们对他的仇视，也受不

了忧虑的侵蚀。他的身体开始不行了，疾病从内部向他发动攻击，这令他措手

不及、疑惑不安。

起初，“他试图对自己偶尔的不适保持秘密”，但是，失眠、消化不良、掉

头发、烦恼等病症却是无法隐瞒的。最后，他的医生把实情坦白地告诉他。他

只有两种选择：财富和烦恼——或是性命。医生警告他：必须在退休和死亡之

间做一抉择。

他选择退休。但在退休之前，烦恼、贪婪、恐惧已彻底破坏了他的健康。美

国最著名的女传记作家伊达·塔贝见到他时吓坏了。她写道：“他脸上所显示的



5

第一章  世界上最伟大的推销员

是可怕的衰老，我从未见过像他那样苍老的人。”

医生们开始挽救洛克菲勒的生命，他们为他立下三条规则——这是他以后

奉行不渝的三条规则：

避免烦恼，在任何情况下绝不为任何事烦恼。

放松心情，多在户外做适当运动。

注意节食，随时保持半饥饿状态。

洛克菲勒遵守这三条规则，因此而挽救了自己的性命。退休后，他学习打

高尔夫球，整理庭院，和邻居聊天、打牌、唱歌等。

但他同时也做别的事。温克勒说：“在那段痛苦至极的夜晚里，洛克菲勒终

于有时间自我反省。”他开始为他人着想，他曾经一度停止去想他能赚多少钱，

开始思索那笔钱能换取多少人类的幸福。

简而言之，洛克菲勒开始考虑把数百万的金钱捐出去。有时候，做件事可

真不容易，当他向一座教堂捐献时，全国各地的传教士齐声发出怒吼：“腐败的

金钱！”

但他继续捐献。在获知密歇根湖岸的一家学院因为抵押而被迫关闭时，立

刻展开援助行动，捐出数百万美元去援助那家学院，将它建设成为目前举世闻

名的芝加哥大学。

他也尽力帮助黑人，帮助完成黑人教育家华盛顿·卡文的志愿。当著名的

十二指肠虫专家史太尔博士说：“只要价值五角钱的药品就可以为一个人治愈

这种病—但谁会捐出这五角钱呢？”洛克菲勒捐出数百万美元消除十二指肠

虫，消除了这种疾病。然后，他又采取更进一步的行动，成立了一个庞大的国

际性基金会—洛克菲勒基金会，致力于消灭全世界各地的疾病、扫除文盲等

工作。

洛克菲勒的善举不仅平息了人们对他的憎恨，而且产生了更为神奇的效

果：许多人开始赞扬他、敬仰他，有的受了他恩惠的人甚至对他感激涕零。

其实，你我都应该感谢约翰·D·洛克菲勒，因为在他的资助下，科学家发

明了盘尼西林以及其他多种新药。他使我们的孩子不再因患脑膜炎而死亡；他

使我们有能力克服疟疾、肺结核、流行性感冒、白喉和其他目前仍危害世界各

地人们的疾病。
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洛克菲勒把钱捐出去之后，他最后终于感到满足了。

幸福的产生与否就在一个人的心态如何，那种善良的心、仁慈的爱能产生

巨大的威力，迎来盼望的幸福。毕竟在这个地球上，只有充满着爱心的角落、家

庭，才能得到幸福的光线照耀。

世界著名的精神医学家亚弗烈德·阿德勒曾经发表过一篇令人惊奇的研究

报告。他常对那些孤独者和忧郁病患者说：“只要你按照我这个处方去做，14天

内你的孤独忧郁症一定可以痊愈。这个处方是——每天想想，怎样才能使别人

快乐？让别人感到人世间的爱心力量。”

在漫漫的人生道路上，你如果觉得自己孤寂，或者觉得道路艰难，那你就

照着阿德勒的话去做，只要心中有一盏温暖的灯，就将照亮你暗淡的心灵，获

得温暖，度过寒冷的冬季，跨过每一道障碍。这样你会逢凶化吉，因祸得福，获

得快乐，使你远离精神科医生。因为爱的表现是无条件的付出、奉献，而最终

结果是自己得到了最大的报偿。

◎ 善良是爱的初始

一家餐馆里，一位老太太买了一碗汤，在餐桌前坐下，突然想起忘记取

面包。

她起身取回面包，重返餐桌。然而令她惊讶的是，自己的座位上坐着一位

黑皮肤的男子，正在喝着自己的那碗汤。

“这个无赖，他为什么喝我的汤？”老太太气呼呼地寻思，“可是，也许他

太穷了，太饿了，还是一声不吭算了，不过，也不能让他一人把汤全喝了。”

于是，老太太装着若无其事的样子，与黑人同桌，面对面地坐下，拿起汤

匙，不声不响地喝起了汤。

就这样，一碗汤被两个人共同喝着，你喝一口，我喝一口。两个人互相看

看，都默默无语。

这时，黑人突然站起身，端来一大盘面条，放在老太太面前，面条上插着

两把叉子。

两个人继续吃着，吃完后，各自直起身，准备离去。“再见！”老太太友好

地说。“再见！”黑人热情地回答。他显得特别愉快，感到非常欣慰。因为他自
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