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内容概要

多数人听到成功的秘诀是付出时只是一笑置之⋯⋯结果，多数人离他们期望的成功依然遥不可及。
    这是一个雄心勃勃、渴望成功的年轻人——乔的故事。
    乔是一个名副其实的实干家，但他却发现似乎自己工作越卖力、办事越麻利，目标却越遥不可及。
于是，有一天，为了赶在业绩糟糕的季度末到来之前拿下一个重要客户，走投无路的乔向神秘奠测的
品达寻求建议，品达是一个享有盛名的顾问，他的众多追随者简称他为”会长”。
    之后的一个星期，品达给乔引荐了一系列的“付出者“：餐馆老板、首席执行官、金融顾问、房地
产经济人以及帮他们牵线搭桥的“牵线人”。
品达的朋友们和乔分享了”终极成功五大定律”，并教会他如何通过付出走向成功。
    乔学会了只要把注意力从获取转移到付出上来——以他人利益为先并不断为他人的生活增添价值—
—-最终就会有出人意料的回报。
    《做一个积极的付出者》这个感人肺腑又催人奋发的故事，巧妙睿智地重串了“付出才能收获”这
—古老隽语。
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作者简介

是一位备受推崇的演讲家，他向全世界的听众们讲授本书所包含的核心原则。
他曾是一名顶级销售专家，著有《无止境的推销》和《不靠胁迫取得胜利》，其销量都超过100000册
，现居佛罗里达州。
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章节摘录

1.实干家若要说克拉森——希尔信托公司里谁有资格称得上实干家，乔当仁不让。
他工作兢兢业业，办事风风火火，力争出类拔萃。
然而，这仅仅是他事业规划的一部分。
乔是一个雄心勃勃的年轻人，他的梦想是成为商界明星。
但是有时往往事与愿违，他工作越卖力，办事越麻利，目标看起来反而越遥不可及。
在乔这样一个热诚的实干家看来，他对待工作的确是实心实意、勇于付出的，但似乎却没干出多大成
绩来。
但是，由于工作一直很繁忙，乔根本抽不出时间来琢磨这个问题。
尤其是今天——星期五，本季度只剩下这最后一个星期，生死攸关的最后期限已经迫在眉睫，错过了
这个最后期限他可担待不起。
下午的时间慢慢流逝，是时候寻求援助了，乔终于下定决心。
于是他拨通了一个电话，但结果却让他始料不及。
“卡尔，你不是在骗我吧⋯⋯”乔做了个深呼吸，压抑住声音中的绝望，“尼尔?汉森？
！
尼尔?汉森是什么鬼东西？
我不管他报什么价，我们都能达标⋯⋯等等——得了吧，卡尔，你还欠我一个人情呢！
你心里清楚！
喂，去年那一笔单子是谁救了你？
卡尔，别挂⋯⋯卡尔！
”乔摁下手机上的通话键，尽量平心静气地放下话筒，然后又做了一次深呼吸。
乔挖空心思想要拿下一个大客户，一个他自以为绝对有能力搞定的大客户，而且如果他想完成第三季
度营业额的话，他也迫切需要这样一个大客户。
乔没有完成第一季度的营业额，第二季度他又重蹈覆辙。
两次打击了，第三次打击他想都不敢想。
“你没事吧，乔？
”一个声音问道。
乔抬起头来，看到了同事梅兰妮关切的面孔。
梅兰妮心地善良，是个真正的好人。
这也正是乔疑惑不解的地方，她这种性格的人怎么能在七楼——他俩工作的地方——这样竞争激烈的
环境中生存下来呢？
“还好。
”乔回答。
“是卡尔?凯勒曼的电话吗？
和‘大户’有关？
”乔叹了口气说：“是啊。
”他无需多作解释。
这层楼上的人都知道卡尔?凯勒曼是何许人也。
他是一个经纪人，正在为一个客户寻找合适的信托服务公司，乔把这个客户戏称为“重大客户”（简
称“大户”）。
据卡尔说，“重大客户”的老板认为乔的公司不具备整合业务的“威望和影响”，而且现在突然冒出
个前所未闻的人物，他的超低报价让他更胜一筹，卡尔表示他对乔是爱莫能助了。
“我真是搞不懂。
”乔说。
“我也很难过，乔。
”梅兰妮安慰他。
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“嗨，有时也会反败为胜哦⋯⋯”他突然自信地咧嘴一笑，但卡尔的话依然在他脑海里回荡。
梅兰妮回到她自己的办公桌，留下乔一个人坐在那里沉思：威望和影响⋯⋯过了一会儿，他蹭地站起
身来，走到梅兰妮的办公桌前。
“嗨，梅？
”梅兰妮抬起头。
“你还记得那天和格斯的谈话吗，说一个大牌顾问下个月什么时候办讲座的事？
你叫他什么‘船长’？
”梅兰妮微笑着回答：“品达。
‘会长’。
”乔打了个响指。
“对了！
就是他！
他姓什么？
”梅兰妮皱起眉。
“我想想⋯⋯”她耸耸肩，“不知道，我没听人提过。
大家都叫他‘会长’或者品达。
怎么？
你想去听他的讲座？
”“是啊⋯⋯有可能。
”不过乔关心的可不是一个月后的什么讲座，他感兴趣的只有一件事，而且这件事必须在下周五也就
是第三季度结束前做好。
“我在想，这家伙确实是个热门人物，对吗？
收取大笔咨询费，只给最大、最强的公司卖力。
这就是巨大的威望啊。
我相信我们能对付这个‘大户’，不过我得找些大人物帮忙来赢回这单业务。
我需要影响力。
能想办法帮我搞到这个什么‘会长’办公室的联系方式吗？
”梅兰妮惊讶地看着乔，那样子似乎他刚才说的是去和灰熊搏斗。
“你要给他打电话？
”乔耸耸肩膀。
“当然了。
为什么不打？
”梅兰妮摇摇头说：“我也不知道怎么联系他，要不问问格斯？
”乔回到自己的办公桌，暗暗寻思着格斯为什么能在克拉森一希尔信托公司混这么长时间。
他从没看到格斯做过什么实际工作。
但是格斯拥有自己的独立办公室，而乔却只能和梅兰妮以及其他十几个人共用七层上的这部分公共空
间。
有人说格斯之所以享有独立办公室是因为他资格老，也有人说他赢得这一殊遇靠的是他的业绩。
办公室谣言纷纷，有人说格斯唯一一次完成客户资产出售也是多年前的事了，经理之所以一直留用他
纯粹是因为他忠心耿耿；也有谣言把格斯说成了另一个极端——说他年轻时就取得了无与伦比的成功
，现在成了一个衣食无忧的有钱怪人：他床垫下藏着万贯家资，却在公司过着囚犯般备受约束的生活
。
乔不相信这些风言风语。
他很肯定格斯搞定过很多客户户，但也很难把他想象成一个销售明星。
格斯穿得像个中学英语老师，看到他，乔会联想到一个退休的乡下医生而不是积极活跃的商人。
他举止休闲、随意，和潜在客户通起电话来絮絮叨叨又漫无边际（他们似乎除了生意什么都谈），他
的那些假期拖拖拉拉又总是行踪不定，格斯就像一处远古时代遗留下来的古迹。
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他这个人很难算得上一个实干家。
乔停下来敲了敲格斯办公室的门，门敞开着。
“进来吧，乔。
”里面应声答道。
“这么说你是想现在就打电话设法面见他本人？
”格斯仔细翻看那一大本罗乐德斯名片夹，找到他要找的那一页，页角都卷了。
他把电话号码抄到一张细纸条上递给乔，又看着乔接过纸条把号码输到手机里。
“在一个周五的下午？
”乔咧嘴笑着说，“是的，我正要那么做。
”格斯若有所思地点点头。
“乔，关于你我有一点必须一提，那就是你有雄心，我很欣赏这一点。
”格斯边说边心不在焉地把玩着海泡石烟斗，“要说这七楼上的实干家，那是非你莫属啊。
”乔很感动。
“谢谢您，格斯。
”他朝自己的办公桌走去。
格斯在背后喊道：“先别谢我。
”铃声只响了一下，乔就听到一声愉快的问候，这声问候来自一个自称布兰达的女子。
乔自我介绍了一番，告诉她自己想拜访“会长”，然后就做好了碰个大钉子的准备。
然而她的回答却让乔大吃一惊，她说：“您当然可以见他。
您明天能过来吗？
”“明⋯⋯明天？
”他结巴起来，“星期六吗？
！
”“是啊，如果您方便的话。
八点早不早？
”乔目瞪口呆。
“您不⋯⋯嗯，您不用先和他确认一下吗？
”“嗯，不用，”她从容地答话，“明天早上就可以。
”一阵短暂的沉默。
乔怀疑她是不是把自己跟别人——一个这个品达很熟悉的人——弄混了。
“夫人，”他最终还是说了出来，“您，嗯，您知道这是我第一次拜见他，对吗？
”“当然了，”她愉快地回答，“您听说了他的‘经商秘诀’，您想学习。
”“啊，对，没错，多少有点吧。
”他回答。
“经商秘诀”？
这个人愿意分享他的经商秘诀吗？
他简直不敢相信自己的运气这么好。
“他会和您见一次面，”布兰达继续说，“见面之后，如果您能满足他的条件，他会让人再安排几次
会面，向您解释真正的‘经商秘诀’。
”“条件？
”乔失望到底。
他相信这些“条件”肯定包含一笔他付不起的不菲咨询费或聘金。
即使他能拿得出这笔钱，可能还会有进一步的要求，可能需要让他提供自己根本拿不出来的那种高级
资历担保。
到底值不值得继续下去？
他要不要及时撤离，现在就找个得体的方式退出呢？
“当然可以，”他回答，“哦，那个他，嗯，他的条件是什么，再说一次好吗？
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”“您得让老头子自己讲。
”她咯咯地笑着说。
乔记下她提供的地址，含含糊糊地说了些感激之词就挂了电话。
不到24小时之后他就要拜见这个——她怎么称呼他的？
——老头子。
为什么说这个词时她咯咯地笑起来了呢？
2.经商秘诀第二天早上，乔按照布兰达提供的地址找到了品达的府邸，汽车沿着宽敞的环形车道驶到
大门前。
他停好车，抬头看着矗立在眼前的这栋足有四层楼高的漂亮石头别墅，．禁不住心生感叹。
他低声打了个口哨。
这才是个像样的地方。
那个人确实有威望。
前天晚上乔就做好了准备工作。
他花了一个小时上网了解即将拜访之人的很多非凡事迹。
被叫做“会长”的人事业大有作为，他创办了涉及面广泛的多家公司。
但现在他基本上已经退出了公司的管理线，而把绝大部分时间投入到指导和担当他人顾问的工作中去
。
作为世界500强各首席执行官们的抢手顾问和各种高级商务活动中的主要发言人，他备受欢迎。
他已经带有了传奇色彩。
有篇文章还冠予他“商界最鲜为人知的秘诀”的殊荣。
“说到威望，”乔心里琢磨，“还有影响，这是上好的时机！
“欢迎你，乔。
”说这话的是站在巨大的橡木门外的身形颀长的男士，他满头华发打理得一丝不苟，上身着淡蓝色衬
衫和浅灰色夹克，下身着熨烫得笔挺的浅灰色休闲裤。
乔估摸他大约六十岁出头，也许只有五十八九岁，因为网上没有透露这个人的年龄。
而他所拥有的资本净值的精确数字却是另一码事，据众人所言，那个数字“耸人听闻”。
矗立在乔面前的宏伟建筑以及男主人高贵庄严而又风度翩翩的身姿进一步证实了大家的说法。
他脸上灿烂的表情表明这声“欢迎你！
”确实是发自肺腑而绝非寒暄之词。
“早上好，先生，”乔回答说，“感谢您百忙中抽出时间接见我。
”“不要客气——也要谢谢你，原因嘛也一样。
”品达紧紧握着乔的手，笑容满面。
乔也报之一笑，不过他笑得有些疑惑，“为什么他要谢我？
”“我们去露台品尝一杯著名的雷切尔热咖啡吧。
”主人领着乔踏上一条从别墅一侧绕过的石板小路，“很惊讶能来这里吧？
”
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媒体关注与评论

“《做一个积极的付出者》是自《最伟大的推销员》和《一分钟经理人》以来的最好的商业寓言书。
” ——帕特·威廉斯，《钢铁灵魂》作者，NBA奥兰多魔术队资深副总裁“销售或领导团队应该人手
一本《做一个积极的付出者》。
我深信其哲学会改变全世界人们的经商模式。
”　　——弗兰克·马奎尔，联邦快递和肯德基前资深副主席，美国广播公司和美国航空公司董事，
贺思传播公司主席及首席执行官“多数人没有勇气购买这本书，更不用说愿意遵照并实践书中的五大
定律，但你有，我确信你最终会为你的选择感到高兴。
”　　——塞斯·高汀，《紫牛》作者“《做一个积极的付出者》是闪烁着独特智慧和一流洞察力的
瑰宝，是任何想在生活中有更多收获的人的必读之书。
”　　——杰哈德·葛史旺德纳，《销售力》创始人和出版商《做一个积极的付出者》揭示了获得巨
大成功的人们已经知晓的秘密：个人的财富是创造美好世界过程中的副产品。
”　　——保罗·赞恩·皮尔泽，畅销书《财富革命》作者 两任总统经济咨询师
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