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前言

1952年夏天，一个蝉鸣荷绿的日子，基隆的友蚋村里诞生了一名婴儿。
没有人放鞭炮庆祝，也没有太多贺客和赠礼，在这个贫穷的煤矿村藩，生死皆是平常事。
不是因为参透生死，而是因为在这个被幸运之神遗忘的村落，三天两头就有人因为矿坑灾变而丧生。
在他出生的前几天，祖父因病过世，全家正笼罩在悲伤的气氛之中，他诞生了。
父亲为他取名为“蔡合城”，他是家中的老大。
矿工的儿子父亲因为挖煤矿受伤，赢病的身子没办法负荷天天进矿坑的工作。
身为长子的他，从小就得到处替人打工来分担家计。
从帮忙种菜、帮果园主人除草、捡煤渣、推台车、挖墓穴，到捡树枝、卖木材，甚至挖煤矿，任何工
作到了他的手上，就会变成生意。
帮矿坑失事的死人挖墓穴时，他从风水师身上看到商机，从单纯地帮人挖墓穴变成兼看风水，收入一
下子多了五倍。
看到地上的树枝，他知道这可以换成新台币。
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内容概要

本书要告诉我们的是，每个人的基因中都含有成功的因子，这些因子就是执着与勤奋。
蔡合城不是成功学家，也不靠演讲赚钱。
他只是用自己的经历，用自己的坎坷与挫折告诉人们，成功可以属于每一个人。
    用实际营销案例、亲身经历讲解销售，是本书的最大特点。
从小就善于将工作变成生意、一天卖出二百套房、平均每三天就卖出一辆奔驰车，如何做到的这些，
蔡合城在书中一一给出了解释。
他不仅详细描写了销售过程，更将自己在过程中的心理变化，通过哪些手段、怎样激励自己才最终获
得成功都做了坦诚的说明。
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作者简介

蔡合城，贫苦矿工家庭出身，从小就做生意贴补家用，后成为王永庆专属球童，刻苦努力半工半读。
通过自己的努力，他不仅大学毕业，还成立税务公司、建筑公司、广告公司、橡胶厂等事业；中年时
因被朋友欺骗而失去全部资产并负债二千多万，但他很快理顺心态，以中年之身成为保险业新兵，仅
一个月，就成为“亚洲销售天王”。
他，卖汽车创造汽车销售奇迹，卖房子创造房产销售奇迹，卖保险卖成“保险王”，获得了常人无法
想象的成就。
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章节摘录

“还可以背就好了，又没断掉。
”他的回答简短有力，依旧有着王氏惯有的俭朴风格。
王永庆的个性很务实，没有一般大老板的傲气，做^也很实在、不虚伪，即使是对待像我这样的晚辈
，也是客客气气的。
不过，我表现好的时候他就对我好，掉了球的时候，该骂的还是照样骂。
刚开始的时候，王永庆打一百颗球，我大约能捡回九十几颗。
对于我没能将球全部捡回来，王永庆还是不太满意。
“清晨的光线昏暗，有些球又打出围墙外，真的找不到。
因为我的判断力没那么好，我做得不够好，我向你道歉，我会尽量不掉你的球。
”我诚心地向王永庆道歉。
因为我从他身上学到，对就是对，错就是错，不要狡辩也不要逃避，“面对”才是最好的策略。
结果他反而对我说：“少年仔，跟你开玩笑的啦！
不是真的要你赔那些球。
以前那些球童，一个礼拜就掉了我十几颗球，我也只是骂一骂而已。
你放心啦！
”但我没有因为他这一番话而掉以轻心，反而更谨慎、更不敢掉球。
因为我不能辜负他对我的信任，同时，这也让我对球的落点判断得更精准。
正因如此，后来我自己练球，球一打出去，我就知道球大约会落在哪里，当你能够准确判断球的落点
，球技当然也就会好。
当初只是单纯地想把工作做好，没想到对自己日后的球技也大有帮助。
事实上，只要是球场开放打球的时间，我就会一直练习，打到手都肿起来，简直像疯了似的。
因为我知道，自己一定要比这些大人物会打，才有资格教他们打球，他们也才会喜欢我。
四年暑假下来，我每天修正自己的球路，球技也愈来愈好。
当时我甚至认为，读书是业余的，以后可能要靠高尔夫球维生。
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编辑推荐

《王永庆的球童》：他是王永庆指定的御用球童他是矿工的儿子他一天卖出二百户房子三天卖掉一辆
奔驰车二十秒成交一张保单他是蔡合城亚洲销售天王台湾销售界指定入门教材首次登陆内地亚洲销售
天王的成长秘籍一本用心讲述销售与感恩的畅销书业务员是一个“卑贱”的职业，因为它需要从业者
放低自己的姿态，但对“卑贱”的认识不是源自社会的不认可，而是来自于很多业务员自己的内心。
一份自己看不起的工作，有谁能够做好？
蔡合城首先否定的就是这种态度。
蔡合城说，从事业务工作要放低自己，同时还要放开自己，肯定自己。
跑业务是一种格外需要勤奋的工作，却又最容易造就懒人、造就抱怨者。
蔡合城用他的勤奋证明，在业务行业，老天不给任何人报酬，只付给勤奋酬劳。
蔡合城用他的成功证明，只有怀着一颗感恩的心，才不会抱怨自己的“卑贱”，而是享受与人为善的
幸福。
蔡合城不是在讲述他的传奇经历和辉煌成就，而是在用心讲述，讲述一颗勤奋、努力和懂得感恩的心
！
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