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前言

在很久很久以前，在一个非常遥远的星系⋯⋯当然，也没有银河那么遥远，但是肯定“非常遥远”，
并且年代久远。
那时候，我开始了安利的奇妙事业。
这是一段多么美妙的旅程啊！
回望过去，我思考我的所见所学，以及被我抛诸脑后的旧有知识。
随着每一天的过去，我更加坚信安利生意是现今最独特、最吸引人、最强有力的财务和个人发展工具
。
在起步之初，我本应该是最怀疑这个生意的人，或者不管这个生意多么棒，我绝不会相信我自己会喜
欢它，或能把它做好。
谁又能预料到今天呢？
    确实，每一个渴望更好地掌控自己财务未来的人，每一个在生命中寻求更多目标和意义的人，都能
从这个生意中获益良多。
当然，这个生意需要努力工作，却无法“保证”你能成功，但是，我们看到数以千计像我一样的人，
在过去五十年间创造了巨大的成绩，这些成功先例鼓舞人心。
我自己的生意旅程充满了挫折或失望。
相比许多朋友，我们花了更长时间，才获得真正值得庆贺的成功。
    ⋯⋯    每一个想在这个独特生意中成为领导者的人都必须首先做出决定，学习生意的独特之处，研
究生意的诀窍。
只有一起探究了上述要点，我们才能准备得更好，迈向成功。
我们会着眼全局，看看这个生意能提供什么，为什么能吸引这么多人。
我们也会介绍一些促成生意巨大成功的重要概念、原则和做法。
    这个生意真的很简单，很强有力，却不总是那么明显。
我们希望能解开谜底，为大家，尤其为那些决心今后成为领导人的朋友带来最大的收获。
    前景一片光明，我们才刚刚开始。
    吉米·道南
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书籍目录

第一章 这究竟是一个什么生意？
 十个特征和优势 第二章 我应该抛开什么？
 九个误解 第三章 我应该注意什么？
 八个敌人 第四章 我不应该做什么？
 七个错误 第五章 我应该专注于什么？
 六个习惯 第六章 什么能最大程度推动我成功？
 五个倍增因素 第七章 什么造就优秀的领导人？
 四个领导力层次 第八章 我错过了什么？
 三个基础 第九章 你能给我什么最好的建议？
 两个提醒 第十章 难题是什么？
 一个决定
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章节摘录

版权页：   2.怀疑和困惑 感知就是现实！
在股票市场，我们有着具体的例子，证明信念的重要性。
如果人们认为股价会下跌，无论感觉正确与否，股价通常都会下跌。
如果他们认为股价会上涨，股价就会上涨。
很大一部分原因，是人们凭着感知以及对未来的信念，来买卖股票。
我们的生意也是如此。
信念和信心是人们成功的关键因素。
 我们发现，信心和信念的对立面是怀疑和困惑。
我的经验是，人们一旦开始怀疑自己能否成功，或怀疑这个生意能否兑现承诺，他们就停止工作！
他们的心里一旦产生困惑，不知道应该做什么，他们也会停止工作。
因此，我们一直向怀疑宣战，努力在团队中建立信念和信心。
我们也尽量简化工作，使之易于理解，清楚明了，避免产生困惑。
 如果你希望达到巅峰，我强烈建议你战胜怀疑，尽可能避免困惑。
凡是充满信心、头脑清醒的人，工作效率都会很高。
作为领导人，你必须为团队树立榜样，展示这些特质。
你以身作则，你的团队工作也会更有成效。
没有你的榜样作用，你的团队就会陷入怀疑和困惑的流沙，无法工作。
让生意变得简单，保持信心，始终如一，积极乐观，就一定能建立一个优秀的团队。
 3.嫉妒和比较 这个生意是由志同道合、在同一个生意模式下追求目标的人组成的，所以，你难免会拿
自己跟别人比较。
这毫无意义，而且还有可能会危害生意。
原因在于，与那些比你少做事情的人比较，你可能会有一种不正确的骄傲和优越感；看到那些比你做
得更多、似乎比你更有才华的人，你可能会妒忌，缺乏安全感，或感觉自己是一名受害者。
 当你拿自己跟那些做得更好的人比较，你很容易忘记，只要你还在坚持，努力改进自己，拒绝放弃，
你已经是一个大赢家了，尤其是与那些已经放弃的人相比。
当别人成功时，要记得替他们高兴，因为他们的成功鼓舞了整个团队，传递了能量。
当别人停步不前，或不能达成目标时，要有同情心，要知道，我们将来也会遇到同样的情况。
你将会得到别人梦寐以求的成功和力量，也将会经历别人没有经历过的挫败。
当你专注于改善自我，鼓励别人，庆祝每一个小小的进步时，你和你的团队将会过得很愉快。
 每个人都带着优点和缺点进入这个生意。
这个生意不是一场与别人的较量，而是跟自己的较量。
我们必须发挥自身优点，走自己的路。
有些人像南茜和我一样，发展缓慢，大器晚成。
我们都乐于庆祝别人的成功，鼓励遇到困难的朋友，为他们感到骄傲。
有时候，那些经历了更多困难、最终才跃过终点线的人，能得到更多的祝贺，也常常更珍惜成功。
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编辑推荐
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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