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内容概要

　　這世界上，有沒有一個人會這樣對你說：「即使你什麼都不是，我依然愛你！
」？
　　脫下領帶、西裝、高跟鞋與公事包，即使你沒有這些外在的成就，你依然值得被愛，而且第一個
愛你的人必須是你自己。
　　一本心靈困頓的現代人最需要的心靈加油站！
全球華人知名暢銷激勵作家！
累積銷售超越300,000冊！
　　除了《看見自己的天才》，這本書讓盧老師流最多眼淚！
　　有段時間我疲於奔命，我不敢拒絕任何人的詢問和要求，因為我很怕別人會知道我的無能和內在
的不安。
直到有一天，我在外地演講，一個人住在飯店，我問了自己一個問題。
　　「我做那麼多努力和付出，我究竟想得到什麼？
」　　在那一刻，我突然了解，原來之前的我根本不是我，原來我扮演一個深怕不被尊重、不被禮遇
的沒自信的角色。
隔天的演講，我決定不再穿西裝打領帶，改穿自在的衣服，我完成了一場很棒的演講。
從那一天開始，我再也沒有打過領帶，也沒有人會注意到我穿什麼。
－－暢銷書作家盧蘇偉　　3000多場演講，聽眾問最多的問題是：　　「我想努力，但不知道該怎麼
努力？
」　　「我想投資自己的未來，卻不知道自己的人生方向？
」　　「我很想要成功，卻不知道如何做才能成功？
」　　這本書有15個不一樣的故事，但書裡並沒有標準答案，只有一些問題引導你開始思考，什麼是
你生命中真正重要的。
金錢、頭銜和地位，可能對現在的你很重要，但盧老師要和大家分享的是，如何擁有真正的、永續的
財富，而不是銀行存摺裡的數字，而這份真正的財富，足以讓你的生命獲得最大的寧靜與滿足。
　　你就是光芒，從你愛自己的那一刻開始。
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作者简介

　　盧蘇偉　　國內外知名潛能整合專家。
小時候因為腦膜炎的侵襲，讓他的記憶功能受損，直到小學五年級才真正的學會認字。
他讀過啟智班、特殊教育班，但憑著過人的意志與家人永不放棄的支持，花了七年，重考五次，終於
考上了中央警察大學犯罪防治學系，目前在台北大學犯罪學研究所進修中。
大二時經由教授的輔導，他發現自己在邏輯與分析方面的特殊天才，也找到了適合他的學習模式；最
後以全班第三名的優異成績由警大畢業，並考上高考司法行政觀護人科，以及專門技術人員社會工作
師高等考試及格。
現在的他是板橋地方法院少年調查（保護）官，是輔導專家，也是知名的潛能開發專家。
從啟智班走來，盧蘇偉把自身的經驗寫成了《看見自己的天才》一書，告訴大家「沒有天生不會讀書
的孩子」；而他的另一個身分是激勵專家，在鴻海、友達、三商人壽、南山人壽、安麗、生產力中心
、大陸工程、中華汽車、遠東企業集團、統一企業、中央研究院、中央銀行、財政部、教育部、金石
堂、誠品等機構擔任課程和演講，足跡更踏遍了美國、加拿大、香港、澳門、澳洲、馬來西亞、菲律
賓等地，感染了正在各種不同行業和各種不同階層奮鬥的無數聽眾，讓他們活出自我，將自己的人生
演繹得更加出色。
在《你是光芒－－盧蘇偉的15堂愛自己》中，盧老師以感性、細膩的筆，寫下有別於以往的書，因為
除了《看見自己的天才》外，這本書讓盧老師流最多眼淚。
已出版《只要你想你要，你就得到》、《相信自己，你最棒！
》、《關鍵1秒》及數十本暢銷教養書。
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书籍目录
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輕鬆，給自己全新的機會051三、學做自己生命的舵手part2你相信，你就可以068四、找回人生的方
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章节摘录

　　選擇你想過的人生　　許多人慕名而來，加入他的團隊，想要學習他的服務模式，但都沒有人成
功。
　　「為什麼？
」　　這些人看到的是眼前的績效和近利，但他看到的是和這些人長遠的共生關係。
　　大任，是我多年的好朋友，我很佩服他。
這幾年來我看著他在各種不同的波折中，重新站起來，每跌倒一次，就創造自己更上一層樓的成就。
他對自己充滿著自信，勇於挑戰和冒險。
有一次我們聚會，我很好奇的問他。
　　「什麼力量，讓你敢勇敢的放棄現有的一切，縱身到一個陌生的領域，重新開始？
」　　他思索了一會兒，告訴我他不甘心自己只是一個小人物或小角色。
他要證明給自己看，做什麼都行。
只要他想要的，沒有他做不到的。
　　「大任，你真是我潛能開發課程最好的典範。
」　　大任什麼事都先說再做，而他說出的承諾，他一定做到。
他不是唱高調，而是從最基層的業務，做給別人看。
他最先在一家藥廠擔任業務員，讓大家都跌破眼鏡，因為他是藥學碩士，卻做高中職畢業就可以做的
事。
　　但他真的做到了，短短兩年多的時間，就從基層做到業務副理。
他第一年的工作，就讓他年薪百萬，他的同學和朋友羨慕不已，但他卻突然離職，從保險的第一線業
務員做起。
大家都認為他瘋了，事實上並非如此，他用半年左右的時間準備熟悉保險相關的業務和考取必要的證
照，所以他輕輕鬆鬆的在第一年就獲得他們公司的最佳新人獎和菁英獎章。
沒多久，他就從主任、副理、經理，到有自己的營業處。
　　他覺得這沒什麼，他只是把他在藥廠工作累積下來的資源拿來使用而已，因為他認識許多醫師和
醫院的高階主管，以及和醫藥有關的經理級以上的人，他做的保險單都是高金額的長期保單，這些人
都是高收入，因為這些人大部分都沒有太多時間去理財和保險，大任就靠著與這些人長期互動的關係
，很快就有穩定和長期的業績。
　　大任的快速成功，讓許多人稱羡，但他不以為然。
他告訴我，這些人只看到他的成果，沒有看到他的耕耘。
當他準備要做一件事，他就會預先做許多的功課。
他和他的顧客先建立長期的友誼關係，於是他像是在幫朋友解決問題，而不是賺朋友的錢，也因為這
樣，他的業務愈做愈大，也愈做愈好。
　　大任頭腦清楚，了解誰是他要服務的對象，他們的需要是什麼。
有一陣子，他兼任一家高級汽車的業務代表，我很好奇他又不懂汽車，為什麼會賣起汽車，而且他還
只是兼職，但他的業績竟比一般正職的業務人員還要好好幾倍。
　　我好奇的問他怎麼從不向我推銷他的汽車，他很坦白的告訴我，我不是他要的客戶。
他賣車的對象是高級經理人、高科技主管、老闆、醫生和高階的業務人員。
他並不是看不起我，認為我買不起他賣的車，而是他的車不適合我。
他絕不會把一個不適合的商品，賣給他的朋友。
我聽了十分感動。
的確，如果我開著他賣的車，一定會給自己帶來許多無謂的困擾。
　　大任之所以會賣車，是因為他發現這種車的行銷成本太高了，於是在他買車時，他主動和業務經
理談他想幫他們賣車。
他把自己的獎金和行銷所得的一部分回饋給他的朋友，所以，要買這類車的人，都透過關係找到他，
一個傳一個，買一部車可以省幾萬到幾十萬。
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他聘了一個業務助理，專門處理他朋友的購車和服務，他每月光這項額外收入就可以從幾萬到幾十萬
。
　　「你真的很有生意頭腦，很會賺錢。
」　　大任對我的讚美很不以為然，他說他做許多事的原意都不是賺錢，而是服務朋友。
他舉一個例子，他所服務的各大醫院的有名醫師，或他做生意上的朋友，只要有就醫上的需求，通常
都會找他幫忙，而他的服務都是VIP級的，從掛號到接送、領藥和排開刀時間，都有一位助理會為這
位就醫的病人打理一切。
他的保險客戶也是如此，這就是為什麼他不隨便找人保險，成為他的顧客。
他的服務是全面和體貼入微的，如果他的顧客很多、很雜，他會管控不了。
　　他賺取高額業務服務費，但他提供的服務是我難以想像的周全，包括臨時幫朋友接送小孩，或朋
友人在國外，就幫忙處理國內的各種突發事件。
他對他的顧客都很了解，所以他也很快就知道他們要的服務和品質是什麼，更重要的是，他很清楚他
是朋友，而不是商人，所以，他的服務是完全免費。
　　「免費？
」　　「沒錯。
」　　大任告訴我，別急著要賺錢，許多錢是很自然的大筆地湧進他的口袋。
這些都是社會上上流階層的人，只要你提供一點貼心而他們做不到的服務，他們就會在各種不同的場
合幫你拉你要的客人。
雖然他從不主動向別人推薦任何產品，但這些朋友一需要什麼，會很自然來找他。
他也幫朋友找店面、辦公室和房子，當然這也是他的業務之一。
安排私人的旅遊行程和介紹導遊，他也很在行，更不用說高爾夫球證或俱樂部會員證。
有需要的朋友找他，一定可以物超所值。
　　每一次與大任的談話，都讓我眼界大開。
他在保險公司拒絕高階主管的職位，他堅持只做有自己營業處的經理，他可以靈活和自由的運用他的
員工和服務的品質。
許多人慕名而來，加入他的團隊，想要學習他的服務模式，但都沒有人成功。
　　「為什麼？
」　　這些人看到的是眼前的績效和近利，但大任看到的是和這些人長遠的共生關係。
這些高階的人有他們特殊的需求，但最重要的不是他們的消費能力，而是他們的價值觀──錢如何用
對地方，花得有價值，而且備受尊榮。
　　「他們不是我的客戶，他們是我的好朋友。
即使他們失敗了，不再擁有財富，他們仍然是我的朋友。
」　　「為什麼呢？
」　　當大任願意關照一個失去財富的顧客，這會讓其他的人看到他的真誠，他甚至曾經為幾年前的
一位朋友辦募款餐會和關懷之旅。
大任眼中不只是看到錢，他看到情。
每一個人都有可能起起伏伏，有誰願意在自己失意時眾叛親離，沒有半個朋友在身邊呢？
大任只是告訴這些現在還是有錢人的朋友，有一天，你們落難了，我一樣關心你們，一樣是你們的朋
友，所以誰願意和這樣有情有義的人疏離呢？
　　「有朋友，就會有源源不斷的財富，沒有景氣的問題。
」　　我很疑惑，我和大任交往十幾年，和他從未有金錢上的交易，但他對我的照顧，真是無微不至
。
我是他的朋友？
還是他的準客戶呢？
　　「什麼都不是。
盧老師，你是我們大家的老師。
」　　聽到大任這麼說，我愧不敢當。
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大任對我說，其實他長期刻意的經營我們之間的友誼，因為他這些朋友雖然事業有成，但難免有孩子
管教的問題，夫妻相處的問題，在工作上的種種問題，這些是大任幫不上忙的，而我就是他的資源。
他經常介紹朋友給我，到他們的公司或醫院演講上課，他的朋友也常在電話和訪談中，詢問我夫妻、
親子、人際互動、自我調適上的問題。
我很感謝大任，讓我交到不同階層，平時我沒有機會緣遇的朋友。
　　其實大任有許多不同階層和專業的朋友，他就像整合許多領域和專長的資源管理中心。
他的朋友有什麼問題，找他一定可以搞定，我很榮幸有他這樣的朋友。
　　「但我不是很了解，你努力的人生目標是什麼呢？
」　　大任有些尷尬，他把自己包裝和隱藏得很好，所以大概也很少人去關心他，他這麼努力的經營
自己，他想要得到什麼樣的人生目標呢？
他委婉的告訴我，他不想做個生意人，他想做大家的朋友，但他要生活，要有收入，所以這些認識的
有錢朋友，就是他的貴人，讓他有服務的機會。
　　他從中賺取比一般業務人員還低一些的服務費，他沒有一個明確的財富目標，但他很清楚，他要
有足夠的資源才能提供人事上的周全服務。
他的辦公室聘請了不同領域的助理，協助提供他朋友生活、工作上各種不同的需求。
　　錢對他而言，是付出周全服務後自然取得的應得報酬。
他對朋友的真誠和透明，讓我十分的信任和佩服。
他提供服務，都會有張明確的收支表，讓對方知道他提供服務的過程，包括他支出了哪些費用。
他有時用時間計價，有時用事件計價。
他告訴我，朋友是長久的。
如果不收對方應支出的費用，對方下次一定不好意思再麻煩你，而你和這位朋友，就會愈來愈疏離。
　　大任也幫我安排了幾次的旅遊，他會先了解我的需求和期待，例如要用多少預算安排行程等等。
他通常會有一份不同選擇的行程讓我挑選，行程的內容通常有一些他做的評鑑，優點和缺點都明確的
說明，所以我出遊時就很清楚要注意些什麼。
　　「我不甘心我自己只是個生意人，只是為了賺錢而提供服務，不過我仍然需要一定的收入。
」　　大任的考量，是在於對方的身分和地位可以負擔的費用。
他許多的服務都是免費，因為這是前幾次的售後服務和大額服務的贈品。
請他代勞購買特別的物品，如果他有賺差價，他一定會說明，大任就是這樣的一位朋友。
　　許多人一聽到是做保險的，都會躲得遠遠的，只有大任讓大家歡迎，因為他從不主動介紹他的主
要工作──「保險業務」。
我經常和做保險的朋友談起他，但很少有人認識他，因為他十分低調，從不接受演講邀約，也不寫文
章和出書。
他自己的定位是一位服務員，不是講師。
他是大家的朋友，不是什麼專家。
　　「你這樣的努力，真正想要的是什麼呢？
」　　大任忍不住開懷大笑。
他有想過自己要成為一個成功人士，有錢、有知名度、有影響力。
但他和擁有這些的朋友相處，他發現這些並不是他真正想要的，他真正想要的是一份收入，以及讓自
己做自己想做的事。
　　這些年來，大任已經得到比他預期的還要多了，甚至他覺得自己在財富上，可以再少一點。
我很想問他，他這麼經營，年收入是多少。
他年紀比我長一些，我把他當成自己的兄長，所以他不避諱的，大略告訴我他每年的淨收入都超過三
百萬以上。
三百萬有可能只是仲介一棟豪宅的佣金，或是大額保險的服務費。
他一年有這麼一筆收入，他就可以安心的過生活，也可以提供更多免費服務給他的朋友群。
　　「別急著要把一輩子需要的錢，都在幾年內賺到，更不需要賺超過一輩子需要的錢。
」　　這是他常說的話，大任對我有許多啟示和影響，其實他對自己有一套明確的計畫，他從做藥廠
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的業務員開始，就為他未來的路做佈局。
他很清楚知道，哪些人可以在未來幫上他的忙，適合做他的朋友。
他每做一份工作，就累積一群朋友，他現在的成就，就像疊金字塔般堆起來的。
在我心目中，他才是真正成功的事業家，從不把自己埋葬在工作，而是享受在工作過程中，與朋友交
往的真誠和喜悅。
大任有很多朋友，我有機會和他喝喝咖啡、吃吃飯的機會不多，但我只要有空，我就想找他聊聊。
　　「人都需要一份工作，也需要朋友。
」　　大任在我最近和他一次見面時，他很悠閒的告訴我他的想法。
這個社會是個金字塔型的社會，百分之二十的人佔據了百分之八十的財富，如果他選擇以服務只佔有
百分之二十財富的那百分之八十的人，他的工作時間會很長，工作會很辛苦，而且所得一定很有限。
沒有搞定生活和金錢的問題，什麼事都別想做，這是他當初的人生規劃。
　　服務在這個社會擁有財富的百分之二十的人，提供完整和周全的服務，因為他的流動才大，房子
、車子、保險、醫療⋯⋯都是大筆的錢。
一般的服務費用是百分之五到百分之十，他只取百分之一到三。
他的朋友不僅賺到他貼心的服務，也賺到了其中的差額，他要和這些人做一輩子的朋友。
他給的服務絕對是周全和貼心，這就是他可以長久擁有和這些人的關係的原因。
　　「有錢、有地位的人是很寂寞的。
他們很少有真心相待的朋友。
」　　大任的手機二十四小時開機，但他不覺得這些朋友找他是一種工作，反而是一種情誼的交流。
人與人的交往，不是只有有形的錢財，無形中的情感交流和信任才是真正有價值的禮物。
　　這一天，我和大任在新店山區的一處茶莊喝茶。
大任是老闆多年的好朋友，我們三個人，彼此沉思的時間多於談話。
天氣有些陰雨，山間雲霧飄渺，人生難得的悠閒和情誼。
暖暖的茶湯，緩緩滑進寧靜的心池裡。
人世間不是價值的交換，而是真誠的付出所有去關心我們的朋友。
　　「生活困難嗎？
」　　「錢難賺嗎？
」　　「這個社會紛亂嗎？
」　　我們選擇了什麼，我們就會有什麼樣的態度，我們就會有什麼樣的境遇。
　　愛自己的第1堂課　　「別急著要把一輩子需要的錢，都在幾年內賺到，更不需要賺超過一輩子
需要的錢。
」
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编辑推荐

　　本書特色　　◎最適合心靈困頓的現代人的一本心理勵志書！
　　◎暢銷作家盧蘇偉老師的年度大作！
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