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致中国读者信

我从一个瑞典小镇来到世界上竞争最激烈的市场，直至成为

销售行业的顶尖人物，这段旅程激励我写下了你手中的这本书。

这次写作经历也可谓不可思议。在书中，我讲述了许多销售的窍

门、秘诀，还有一些噱头和锦囊妙计，但在你开始阅读本书之前，

我想先强调一件事：成功固然离不开努力、钻研与奉献，但真正

的成功源自正直、诚实和信守承诺的品格，一个成功人士必须具

备这些素质。

本书的主题是销售，但我想指出，人生中有些东西是绝对的

“非卖品”，比如你所爱的人、你的孩子、宠物、价值观、信仰、

精神等，它们不仅是无价的，更是神圣的。我时常提醒自己：“即

使是我这样的销售大师，有些东西也是不能出售的，尤其是我的

灵魂。除此之外，一切都有商量的余地。”

弗雷德里克·埃克伦德
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芭芭拉·柯克兰

纽约红极一时的地产女王

畅销书《创富传奇》作者

我与弗雷德里克 · 埃克伦德相识于比弗利山庄�① SLS 酒店顶楼的游

泳池边。当时，我正在好莱坞拍摄美国广播公司（ABC）的真人秀节目《创

智赢家》，弗雷德里克恰好也在楼顶，他看起来相当惹人注目。如果有一

名出色的销售员走在街上，即使是在街对面，我也能在第一时间注意到他，

更不用说在泳池对面这么近的距离了。弗雷德里克身上有一种吸引力，你

不可能对这种吸引力视而不见，那时候我并不知道他是何方神圣，当时他

还没出演《百万金豪宅》真人秀，但有一件事毋庸置疑：他肯定是一位成

功人士。弗雷德里克 · 埃克伦德身上散发着一种杀手般的气质。

�973 年，我从男朋友那里借了 � 000 美元，在纽约市创办了一家房地

① Beverly Hills，位于美国洛杉矶市内的城中城，有“全世界最尊贵住宅区”之称。——

译者注

实践顶尖销售员的绝技，

你就能成为顶尖

名家推荐
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2

产公司。尽管我没有任何销售经验，却始终抱持着必胜的信念。那时候，

纽约还没有女性经营房地产企业的先例，这是一个由男人主导的行业，女

人只有打工的命。虽然并不受同行的欢迎，但我仍受到了一定的关注。我

的梦想是成为纽约市最顶尖的房地产销售人员。为了实现这个梦想，我想

了很多方法，例如，我长期穿着标志性的短裙和颜色鲜艳的衣服，并把我

的销售团队称为“强大的房产经纪人”。到了 �999 年，柯克兰集团成为全

纽约市排名第一的住宅类房地产公司。

弗雷德里克是瑞典人。他孤身来到美国，没有任何社会关系，也没有

房产经纪人执照，但在不到 �2 年的时间里，他就成长为美国排名第一的

房地产销售团队的领导者。弗雷德里克之所以能创造自己的美国梦，是因

为他深知“理想创造现实”，而且他敢于寻找和抓住机会。  

在聘用某个人的时候，我最看重的是这个人是否拥有为事业打拼的激情，

这是成功的关键所在。直至今日，当我在《创智赢家》真人秀中给选手提

供创业资金时，也以创业激情作为衡量标准。世上有一种人，如果不能成

为人中龙凤，那他宁愿选择不存在。弗雷德里克就是这样的性格。读完这

本书后，你也会变成这样的人。与任何优秀的销售人员一样，弗雷德里克

非常善于说服他人。举个例子，他苦口婆心地对我说，我不仅要在这篇序

言中褒奖他，还要把我认为成功人士必备的五个信条告诉读者。以下这五

个信条都包含在他的销售秘诀中：

1．人们只和自己欣赏的人做生意。千万别误以为销售人员的工作就是

卖产品。在和别人做生意之前，你必须要了解对方的想法。如果人们喜欢

你，他们就想与你合作；如果他们不喜欢你，你所面对的障碍将是不可逾

越的。你要想方设法让别人喜欢你。

2．销售就是扬长避短。如果你天生就知道怎么做到这一点，那你在

销售行业就抢得了先机；如果你不知道这个方法，也可以慢慢学习。我曾
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经在一个小餐馆工作。那时为了吸引顾客，我和另一名女服务生展开了竞

争。所有来餐馆就餐的男顾客都想坐在她那边，因为她的胸很大；而我，

唉……完全没有她那种傲人的身材。但我的母亲给了我做销售（和经营人

生）方面的最佳指导。她告诉我，我不能盯着自己的短处不放，而是要发

挥自己的特长，比如我的温柔和开朗，以及一副好口才，她要我用这些优

点去吸引客户，让他们坐在我所服务的区域，最后我成功了。

3．失败乃成功之母。和普通人一样，成功人士也经历过失败，但他

们能够很快振作起来，重新迎接挑战。在各类人群当中，销售人员的自杀

率是最低的。因为他们每天都要面对人们无数次的拒绝，所以他们更能适

应人生的种种打击。

4．人人都有从众心理。这是最基本的销售心理学。你要让人们觉得，

你推荐给他们的东西是热狗和棒球被发明以来最好的产品。你还要记住两

点：第一，买东西的人越多，人们的购买欲就越强；第二，如果你告诉人

们某样东西就要断货了，他们就更想掏钱。

5. 成功人士都认为自己的成就只是暂时的。每到岁末，顶尖的房产经

纪人都会觉得下一年的形势将非常严峻，因为他们在上一年度创下的业绩

纪录将成为他们最难以超越的数字。对成功人士而言，对未来的担忧就是

他们获取新成就的动力。

在过去二十五年里，我管理着纽约市最顶尖的房地产销售团队。我知

道，成功的销售人员都不想让别人知道自己的销售秘诀。毕竟当你已经成

为销售之王时，又怎么会把这个宝座拱手让人，或是给自己制造成千上万

的竞争对手呢？然而弗雷德里克却非常想和大家分享他的秘诀。我认为，

一个真正的成功人士是不会害怕竞争的，相反，他会在竞争中成长。

现在，我把你交给弗雷德里克，让他带你走上创富之路吧。

                                                         

绝对成交之一个房地产销售教父的自白.indd   3 2015-12-11   13:56:03



目 录
The Sell: 
The Secrets of Selling Anything to Anyone 

  

前 言　同一种方法，让所有人买单

做真正的自己
先寻找自我，再谈销售 

你的人生动力是什么
找到你的激情引爆点 

让人们了解你 

让别人看见货真价实的你

跟悲伤的过去说再见

卸去伪装，做真实的自己

做一个不被枪打中的“出头鸟” 

你在职场上大放异彩的动力是什么 

“既然总有人成功，那为什么不能是我？”

Ⅰ

第一部分　无论卖什么，你才是品牌

  01

  02

第  1  章

第  2  章

1

15

34
 

16 

21

24

28

34 

42 

46

目录.indd   2 2019/4/17   16:51:18



选对师父，少走弯路
跟随赢家，偷学几招

扮演好自己的角色
尽量让自己容光焕发，精神饱满

保持你的职业竞技状态
努力工作，合理饮食，睡眠充足

让顾客微笑
培养你的魅力和幽默感 

做大师的门徒 

如何接近顶尖人物？

怎样加入顶尖团队？

“大门”为你打开了，然后呢？

穿出你自己的味道 

细节决定质量

和全新的自己“结婚” 

像职业拳击手一样训练

“十二金刚”训练法

吃什么，决定你是什么

睡眠充足，人才性感

初见 30 秒，决定未来的相处状况　105

Ⅱ

  03

  05

  04

第  3  章

第  5  章

第  5  章

第  4  章

49

75
尽量让自己容光焕发，精神饱满

87

104

49 

64

67

72

77 

80

88 

91

95

98

101

105

目录.indd   3 2019/4/17   15:38:14



弗雷德里克魅力学校

展颜销售术 

发明你的招牌动作

拓宽交际圈
用智慧、策略和低成本寻找客户 

完美推销术
凸显你自己和你所卖产品的优势

社交媒体，直通客户 

弗雷德里克 APP 学校 

领英：拓展你的职场人脉 

YouTube：视频功效是传统媒介的五倍　

 Twitter：搜寻特定主题，与特定群体交流 

Facebook：超“赞”的销售工具

Instagram：现代、时尚、无广告 

网络“圈粉”秘诀 

社交媒体的线上回报与线下收益

你卖的不是商品，而是梦想

一见钟情式推销 

弗雷德里克推销大讲堂

Ⅲ

  06
第二部分　发现需求，创造需求

  07

第  7  章

  08
第  8  章

121

完美推销术　152
凸显你自己和你所卖产品的优势

122 

128 

135 

137

138

140 

144 

146 

150

你卖的不是商品，而是梦想　153

一见钟情式推销　157 

弗雷德里克推销大讲堂　162

107

111 

115

目录.indd   4 2019/4/17   15:38:14



结交合作伙伴并影响潜在合作者
寻找、聘用并管理优秀人才  

赌住媒体的嘴 
学会利用媒体获取关注  

1/2+1/2 ≥ 5 

为何寻找合作伙伴是一种天才举动

列出你的人脉资产负债表 

如何打造一支快乐的职场团队

吸引“无冕之王”的关注

优势谈判成交术
协调各方需求，让人买单

倾听的艺术 

不要让表情和肢体语言出卖你

离开谈判桌 

红脸 / 黑脸策略 

树立一个虚拟权威  

下定决心 

拖延战术  

面对面谈判

Ⅳ

第三部分　让谁都买单，是一种生活方式

  09

  10

  11

第  9  章

第  1 0  章

第  1 1  章

187
寻找、聘用并管理优秀人才  

201

188 

190

192 

196

202

169

170 

171

174 

175 

176 

177 

178 

180

目录.indd   5 2019/4/17   15:38:14



亿万美金经纪人

如何让别人关注你 

如何高效管理你的时间？
变得更棒、更好、更有效率 

阻碍你成功的七个魔鬼细节
直面人生的起起落落 

任性享乐，开心数钱
尽情享受人生，创造更多生意

充分利用你宝贵的 525 600 分钟

泛泛之交的机会成本

学会授权

时间是免费的，也是无价的

缺乏自信

嫉妒 

急于求成

怨天尤人

交友不慎

金钱问题

疾病

狠狠奖励自己

Ⅴ

  11

  12
第  1 2  章

  13

第  1 3  章

第  1 4  章

203

206

210

219

232

212

214

217

218

221

223 

225

226

227

228

230

233

目录.indd   6 2019/4/17   15:38:14



回馈与付出，跟他人分享你的成功

旅行，人生最美好的回报 

你有多会享受，就有多能赚钱

结 语　带着我的秘诀，实现你的梦想

Ⅵ

  14
236

237 

239

241

目录.indd   7 2019/4/17   15:38:14



1

从 7 岁开始，我就成为了一名销售员。我的家在瑞典首都斯德哥

尔摩，我在那里出生、长大。7 岁那年冬天，我在学校里听说有一家

公司正在招聘圣诞日历和书籍销售员，便去报了名。公司声称会奖励

给销售周冠军一台黄色带防水功能的索尼随身听。于是我暗下决心，

不但要做一名合格的销售员，还要比其他人卖出更多的产品，从全瑞

典成千上万个卖圣诞日历的小销售员中脱颖而出，拿到那个象征无上

荣耀的索尼随身听。

我为这个目标而着迷，无法自拔。我在自己房间的墙纸上画了一

幅矩阵计划图，上面标明了全球日历销售数据，而且每天晚上睡觉前，

我都会进行数据更新。那情形就像囚犯在牢房的墙壁上规划越狱路

线。当父亲无意中看到墙上的涂鸦时，简直要气炸了。但生气也没用，

墙纸已经被我写满了数字，谁也不能阻止我成为最伟大的销售员！

当时，奶奶亲手为我织了一件毛衣，毛衣的胸前绣着两头驯鹿。

我很喜欢那件毛衣，因为驯鹿正是神奇的圣诞老人的坐骑。每天早上，

我都要穿上它，把所有日历放到一副雪橇上，在斯德哥尔摩北部郊

同一种方法，让所有人买单

前 言
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2

区阿卡拉（Akalla）的冰天雪地中拖着这车货物，挨家挨户敲门兜售。

我对这个地区的市场了如指掌，因为潜在顾客都是我的邻居。

从 20 世纪 70 年代开始，政府在阿卡拉建了 100 万栋房屋，很多

人退休后都把家搬到那里。我最喜欢向中老年妇女推销产品，她们对

笑容满面、举止礼貌的小孩子总是毫无抵抗力。上门推销时，我会先

敲一下门，然后后退一步，家庭主妇开门后刚好会注意到我身上那件

可爱的毛衣。接下来我会对她们说：“嗨，是我，弗雷德里克，真高

兴又和您见面了。”这方法屡试不爽，她们一般都会让我进屋。在她

们眼里，我就像是她们期盼已久、终于见面的小孙儿。我坐在她们身

边，和她们侃侃而谈，借机推销我的产品。没错，我要激发她们的购

买欲。

结果呢？那年冬天，我喝了不知多少绿茶，听了不知多少让耳朵

起茧的“二战”故事，还打破了日历公司的所有销售纪录——没错，

我说的是“所有”纪录。公司总裁甚至还给我写了封信，问我销售秘

诀是什么，但我一直没有告诉他。30 年后的今天，我准备在这本书

里透露这个秘密（我应该给他寄一本带有我签名的书）。噢，别忘了，

我还赢了很多台索尼随身听，后来我又把它们全都卖给了同学。

卖什么都是卖时机

如今，我卖的不再是圣诞日历，而是价值百万美元的豪宅。我的

客户都是美国的名人显贵，包括詹妮弗·洛佩兹、卡梅隆·迪亚兹、

莱昂纳多·迪卡普里奥、贾斯汀·汀布莱克、丹尼尔·克雷格以及

众多来自纽约上西区① 
1

的富豪。然而，我现在所使用的销售技巧和我

① Upper West Side，位于纽约曼哈顿，是纽约人引以为豪的艺术圣地。——译者注
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当年说服瑞典老奶奶买日历的技巧并没有太大区别。无论是卖日历还

是卖豪宅，我都在向客户传递一条信息：现在就是向我购买产品的最

佳时机！

即使你不以销售产品或服务为生，也能从我的销售策略中受益，

因为你要明白一点：每个人的一生都在不停地做销售，只不过大部分

人没有意识到这一点。

与别人约会前，你是否会穿上最漂亮的衣服，充分展现自己的魅

力？如果答案是肯定的，那么你就是在推销自己；在太过劳累而不想

出门扔垃圾时，你是否会请朋友帮忙？如果是的，那么你也是在做销

售；你是否参加过求职面试？那当然也是一种销售。所以说，这本书

适合每一个人。

即使你的职务头衔不是“销售员”，你每天也在做着销售，而这

本书讲述的正是各种有效的销售行为。也许你是圣诞日历销售商，或

者你从事的是互联网和房地产行业，又或者你是一名糕点烘焙师，甚

至是一位全职太太。无论你从事什么职业，此时此刻，你一定要记住

这句话：“人生无处不销售。”而且如果你懂得如何推销自己，那么推

销其他产品也就不在话下了。如果你认同这条放之四海皆准的道理，

那么本书就是你的每日必读书。无论你要把医疗设备卖给医生，还是

要劝说自家正在上小学三年级的孩子早点睡觉，都可以在这本书中找

到灵感。

人生无处不销售

销售人员要做些什么？他们要吸引、影响并说服对方交换自己手

中的东西。请想象两种情形：
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◆ 你要说服上司支持你的想法；

◆ 你要劝说丈夫放弃去东京的打算，陪你去大溪地度假。

这两种情形没有什么不同。每当我们要求别人做某件事的时候，

所使用的方法都是本书即将提到的销售策略。为了在餐厅里得到一个

好位子，我们给餐厅经理和服务员以微笑；为了能得到厂家良好的售

后服务，我们给他们留下好评；为了让友谊更长久，我们向朋友付出

真心。这些都是销售行为。销售的本质就是运用各种方法激发某个人

的积极性，并将这种积极性转化为行动，例如让客户支付购车款、从

同事那里得到你想要的帮助、让孩子乖乖上床睡觉，或是从好友那里

得到人生的指引。

十年前，我带着一双运动鞋，只身从瑞典来到美国纽约，我的心

中只有一个梦想：在这座“不夜城”登上人生顶峰。可是在那个时候，

我完全不知道如何实现这个梦想，甚至不知道自己要选择什么样的职

业道路，但我深信自己是最优秀的。我之所以如此自信，是因为我手

中有一款独一无二的产品，那就是我自己。我给自己编织了一个童话

故事：无论选择哪个行业，终有一天，我会成为“纽约之王”。我想

象着自己登上报纸头条，魅力四射，钱包里全是百元大钞。我知道，

纽约是全球竞争最激烈的城市，在这个城市里出人头地不是件容易

事，但我已经做好战斗准备。

我的故事从斯德哥尔摩的市郊开始。瑞典位于北欧，从地图上看，

瑞典如楔子般嵌入挪威和芬兰之间，它与繁华的纽约曼哈顿相距千

里。在冬季，瑞典又冷又暗；而且我发现很多美国人分不清“瑞典”

和“瑞士”。我要在这里声明一下：这是两个不同的国度。瑞典没有

冰熊（我听说美国人管冰熊叫“北极熊”）在大街上闲逛，只有一群

绝对成交之一个房地产销售教父的自白.indd   4 2015-12-11   13:56:05



5

身材高大、金发碧眼、喜欢喝伏特加的瑞典人。除了喜欢在仲夏夜跳

青蛙舞（这是先人留下的传统），我们还擅长制造安全性能很高的汽

车（沃尔沃）、设计可以自主组装的低成本家具（宜家）、开设全世界

最廉价的服装店（H&M），还写一些朗朗上口但褒贬不一的流行音乐。

小时候家里并不富裕，但父母每年都会带我出去旅行。我父亲名

叫克拉斯·埃克伦德，是一名经济学家。在我十岁那年，他受邀到纽

约市发表演讲，并把活动主办方送给他的头等舱机票换成了三张经济

舱机票，把我哥哥西格和我也一起带去了纽约。

即使多年后我写这本书的时候，仍然记得当时在肯尼迪机场接我

们的那辆黄色计程车、车里收音机播放的雷鬼音乐，以及让人感觉像

是身处热带的炎热天气。我坐在计程车的后排，摇下车窗，伸出脑袋

去看越来越近的城市轮廓。

现在让时光倒流，十岁的我又坐在了那辆计程车里，而你就坐在

我的身边。感受一下那热得发烫的塑料座椅，摇下车窗，吸一口纽约

1987 年秋天那甜蜜和充满希望的空气。让我们重温这趟旅程，只有

你和我。

这座城市的霓虹灯和摩天大楼立刻吸引了我。我喜欢纽约，但它

也有黑暗的一面，我可以嗅到危险的存在。黄昏时分，计程车带着我

们经过时代广场。看着广场上让人眼花缭乱的霓虹灯，我惊讶得说不

出话。成千上万的游客在拍照。一切都在提醒人们：这里是宇宙的中

心。我一直认为，人生中总有某些令人印象深刻的东西，它们会永远

留在你的脑海深处，并永久性地改变你的大脑构造。对我来说，到达

时代广场是我的第一个重要时刻；第二个重要时刻是拿到我的第一

张佣金支票；第三个重要时刻则是坠入爱河；我希望，我的第四个重

要时刻是女儿出生那天。
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我和父亲、哥哥一起爬上自由女神像顶部。凭栏远眺，看到河对

岸灯火辉煌的不夜城。我现在还保留着当时在自由女神像上拍的一张

照片。你可以看到，照片中的我极目远望，眼神中流露出了惊叹，仿

佛在想象着未来的自由生活。当时，就在那个地方，我决定要成为这

个城市的一分子，而且是非常成功的一分子。

参观结束后，我们乘渡轮返回岸边，轮船停靠在双子塔（纽约世

贸中心）南边的金融区。就在这个时候，突然下起了瓢泼大雨，我们

只能在没有任何遮挡的情况下跑出轮船，在一家牛排餐厅躲雨。这家

餐厅有红色的皮质座椅，空气中弥漫着香烟的味道。“这简直和电影

场景一模一样！”我心里在想，“将来我一定要回到这里，总有一天

我会在这里定居。我要创造属于自己的人生！”

15 年后，我终于实现了这个梦想，并把家搬到了曼哈顿。在那

一瞬间，我有了一种无拘无束的感觉，觉得任何梦想都可以被实现。

无论过去还是现在，纽约这座城市在我眼中都充满了魔力。在炎热的

夏季，只要走在第五大道上，我就会感到无比兴奋。我抬头仰望那些

摩天大楼，它们藐视地心引力，肆无忌惮地将触角伸向天际。它们就

像是这个城市中所有满怀梦想的人，让人心中充满了力量。

从日薪40美元到年销售额5亿

初到纽约时，我和几个瑞典朋友在曼哈顿中城区 37 街合租了一

间一居室公寓，它的正对面就是梅西百货公司。我在纽约举目无亲，

但瑞典人有着某种共性：尽管我们会带着天真的想法离开故土，但会

为自己的决定感到自豪。那段时间我确实很想念家人，但思念之情很

快被另一个想法取代：我要在新的家园出人头地，现在就是我为自己
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创造未来的唯一机会，时不我待，我要行动起来。

我的第一份工作是在《大卫深夜秀》节目录制现场外售卖意式三

明治，日薪 40 美元（还可以得到一份卖剩下的、干硬的意式三明治

作为免费午餐）。我还在一家大酒店做兼职酒保，每周上三天班。我

很擅长卖三明治，可这不是我在纽约奋斗的理由；我也不喜欢做酒

保，因为这不是我的特长。也正是从那时候开始，我想从书中寻找答

案，想找一本和你手中这本书类似的书籍，能够告诉我如何取得成功，

如何发现和培养我真正的天赋。我找到了几本书，但它们要么年代久

远，要么作者名不见经传。我需要的是一本当代知名作者写的、关于

自我重塑和提高销售技巧的书籍。

我没有找到这样的书，但我的一位朋友却对我说，我的个性或许

很适合做房地产销售员。于是，我在纽约大学报名参加了房地产销售

人员速成班，并在两周后拿到了房产经纪人执照。那时候，我手上没

有任何客户资源，也没有任何纽约人的联系方式或名片；我既不知道

在曼哈顿下城区有一条唐人街，也不知道麦迪逊广场附近有一条莱克

星顿大道。但有一件事是确定的：我对成功有着无尽的渴望。我上网

浏览信息，查看纽约市最昂贵的公寓，并查阅了掌握这些房源的房产

经纪人的个人履历。我幻想着有朝一日成为他们当中的一员，真正登

上世界之巅。

如今，在全球竞争最激烈的纽约房地产市场，我已经成为最顶尖

的房产经纪人。我手上有价值十亿美元的待售住宅类房产，它们分布

在纽约和斯堪的纳维亚半岛（位于欧洲西北角）。美国没有哪个房产

经纪团队能拥有比我们更多的资源。去年，我的纽约销售团队和瑞典

销售团队一共赚得 2 000 万美元的佣金；而仅仅在上个月，我的纽约

团队就赚了 400 万美元。这在纽约房地产历史上可谓前无古人。
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在过去十年中，我个人在房地产市场上创造了超过 35 亿美元的

销售额，完成前 3 个 10 亿美元销售额，我分别用了 5 年、3 年和 2

年的时间。

然后，我仅用了去年一年时间，就完成了剩下的 5 亿多美元。今

年，我有好几次在单月售出了上亿美元的房产。曼哈顿岛的宽度为 3.2

公里、长度为 19.3 公里，它是除了伦敦和东京以外财富最集中的岛

屿。就在这样一个小岛上，我要和 35 000 名专业的房地产执业人士

进行竞争。我已经卖出了 25 幢新建的住宅楼；而在纽约市，我拥有

一个专门为美国东海岸最大的房地产经纪公司道格拉斯·艾丽曼公司

（Douglas Elliman）服务的 11 人团队。

美国有 100 万名房地产销售人员；而在全球范围内则有超过

2 000 万人从事房地产销售工作。在这个行业中，我的团队是世界上

最顶尖的团队之一。而在全球前十大房地产销售团队领导者当中，我

是最年轻的。我在瑞典和挪威也设立了办事处，那里有 50 多名员工

分别运作我的自主品牌“埃克伦德纽约房地产公司斯德哥尔摩分公

司”和“埃克伦德纽约房地产公司奥斯陆分公司”。我还打算继续在

芬兰、丹麦和英国开设分公司。

也许你还听说过在精彩电视台（Bravo）上演的热门节目《百万

金豪宅》。这个节目曾获得过艾美奖 
2
①提名，它在全球 110 多个国家

同步播出。在这个节目中，我、赖恩·瑟汉特（Ryan Serhant）和路

易斯·奥尔蒂斯（Luis Ortiz）共同代表纽约市这个世界房地产之都

的百万豪宅卖家，电视台对我们进行全程跟拍。“互联网电影资料库”

（IMDb）网站形容我们这档节目“表现出了曼哈顿房产经纪人最无情

① 美国电视艺术与科学学院在电视节目安排、演技等方面有卓越成就者所颁发的奖项，是

美国电视界的最高奖项。——译者注
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的一面，因为他们完成数百万美元交易的速度比黄色计程车闯红灯的

速度还快”。事实上我也这样认为。

我并不是为了吹嘘自己才告诉你这些。真正自我褒奖的内容稍

后才会出现。我说这些是为了帮助你明白一件事：如果一个坐着捕

虾船来纽约打拼的瑞典小男孩都能取得这些成就，那你也能做到。

无论从事什么职业，你都能成为数一数二的顶尖人物。你我并没什

么不同，也许你的英语说得比我还好，而且还比我多认识几个人。

况且，你手里还拿着这本书，所以请大胆发挥你的特长吧。

我的经历证明，每个人都有机会展示自己的销售才能，排除万难，

最终到达事业的顶峰。无论你售卖的是漂亮的鞋子、软件、书籍、房屋，

或是提供法律服务、金融服务、保险服务或牙科服务，又或者是出售

机票、金枪鱼或墨西哥玉米卷，假如你想有所成就，这本书就是你的

必读之书。即使你的日常工作与销售无关，你还是需要这本书。只

要你怀揣梦想、渴望在人生的旅途上超越自我，就会发现这本书有

用极了。

既然总要有人出类拔萃，为什么不能是你？

我写这本书的目的，是为了帮助你发挥最大潜能，让你走向梦想

的巅峰。在本书中，我不但要和你分享我成为销售大师的所有方法和

经验，还要分享失败的教训以及我看待这个世界的独特方式。我希望这

本书能让你开怀大笑、放声大哭；我希望你能做好读书笔记，并把你的

领悟告诉朋友；我希望你在阅读的时候，能够把印象深刻的章节和段

落标记出来，记下重点句子，当你某天遇到我时，我们可以展开讨论

一下。但归根结底，这本书不是关于我的，而是关于你的。
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在你的身上，本来就有着成为销售大师的天赋，我只是通过这本

书来激发你的天赋而已。这个过程就像是按下一颗小小的引擎启动

“按钮”。每个人身上的那颗“按钮”是不同的，因此你首先要找到自

己的“按钮”。一旦你的引擎开始启动，它就不会停下来。你已经找

出那个“按钮”了吗？你是否害怕按下它？我可不害怕，我已经迫不

及待地想和你一起开始这段旅程了。让我来把你变成一位家喻户晓的

成功人士吧！

自我推销正在成为一股潮流，它就像当年的淘金热，而这本书就

是你用来淘金的“镐头”。如果你不能时刻推销自己所拥有的东西，

就无法为自己和所爱的人创造更美好的生活。无论年龄大小，只要生

命不息，销售工作就永远不会停止。相信我，现在我也许在卖百万豪

宅，可当我年纪大了、住进敬老院之后，我就会用我的销售技巧说服

护工多给我一些巧克力曲奇饼。

这并不是一本老生常谈的销售类书籍。这本书不会告诉你如何假

惺惺地讨好客户、催促客户下单。在 21 世纪，这种老掉牙的销售技

巧已经没用了，它们就像是盒式磁带一样古老。在过去 5 年里，世界

发生了翻天覆地的变化，现在你应该扔掉所有过时的想法，顺应潮流，

与时俱进。

在接下来的章节里，我要把我的销售秘诀告诉你，并和你分享寻

找真我的技巧，从而让人们喜欢你，并购买你所推销的产品。我之所

以用“秘诀”这个词，是因为直到今天，我从来没有和其他人分享过

它。曾经有很多人问我：“你的销售秘诀是什么？”我每次都笑而不语。

而我之所以用“技巧”一词，是因为在无数的媒体访问中，记者们总

想知道我取得成功的“关键要素”，我给他们所有人一个标准化的答

案，与我前些年接受《纽约时报》采访时说的答案一样，那就是 “比
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别人更努力”。尽管这句话有一定道理，但它不是真正的技巧。我会

在本书中告诉你真正的秘诀和技巧是什么。

本书每一章节的内容都有助于你更迅速地找到真我、建立良好的

人际关系、建立信任感和掌握说服的技巧。我把这本书分为三大部分。

在第一部分你将学会：

◆ 接受真实的自己，并与全世界分享你的想法；

◆ 明确你的个人动机；

◆ 进入角色；

◆ 让自己更具吸引力；

◆ 努力工作、合理饮食、保持充足睡眠；

◆ 培养幽默感和魅力。

在第二部分，我会逐步地给你一些指引，教你学会以下方法：

◆ 寻找你的目标客户；

◆ 精心构思完美的推销词；

◆ 谈判协商，争取最大利益；

◆ 达成销售，获得回报。

接下来，在第三部分，我要告诉你如何做到以下几点：

◆ 结交朋友，建立你的影响力，让他们想与你合作；

◆ 堵住媒体的嘴；

◆ 知道在扩大交际范围的时候需要些什么；
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◆ 不惧挫折；

◆ 吃饭、祈祷、数钱！

现在，你要问自己一个问题：“我想在生活和事业上取得更多成

就吗？我想过上富足美满的生活吗？”

如果答案是肯定的，那就让我们做一个重要的约定吧：既然茫茫

人海中，总要有个人出类拔萃，那这个人为什么不能是你或我？因为

我们完全配得上这个称号。我想，你我对这一点都没什么异议。
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