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志于道，据于德，依于仁，游于艺

《论语》与销售
 

马上又是一年了，最近比较忙，很久没更新我的BLOG了，对不住大家了。最近看了老潘的博客，有些感

触，正好将前几天重读《论语别裁》的体会与大家分享。

以下有部分经典用语引自老潘的话 ：）

“自然科学中有许多规律我们是一定要遵守的，是客观存在的，你违背了这些规律，必然会受到伤害，甚至

付出生命的代价。”但精神世界的客观规律，我们也是一定要遵循的，如：诚实，真爱、公正、团结。违背了这

些规律，我们同样会受到惩罚，会比物质惩罚来得更为隐蔽与猛烈。“仔细想一想，在精神世界中，我们对这个

规律的认识和了解还是非常初级的，物质世界的发展和精神世界的发展并没有达到同步。人们用更多的精力是去

研究物质世界的规律，并掌握这些规律。而对精神世界规律的研究以及这个世界对人类到底有什么样的意义的认

识却远远不够。而且长期以来，在精神世界中充斥着迷信、愚昧，甚至是颠倒黑白，给我们的世界造成了一次又

一次的灾难。”什么样的生活才算是幸福生活？即使你非常富有，且拥有至高无上的权力，你幸福吗？未必。现

热播电影《满城尽带黄金甲》的结局，皇上家破人亡，究竟是什么地方出了问题？



一个字：爱！

“如果你没有了爱，这些外在的物质享受是不会直接带给你幸福和快乐的。爱是一种力量，可
以把无力的人变的有力，软弱的人变得坚强；把冷酷的人变的温暖。同样也可以把没有智慧的人变

得聪明。任何个体的力量在组织与群体面前都是微弱的，而爱能够把一个个单独的灵魂连接起来形

成一种改变世界的力量。”
 
所以在新的一年即将开始之际，我们反思：我们现在有什么？现在没什么？我们还要什么？是

钱吗？不，肯定不是，是爱，是改变这个世界的最强悍的力量。我一直在品读南怀瑾的《论语别

裁》，里面有许多东西可以拿来与朋友们分享,孔子之所称之为圣人，其早在几千年前，就对很多
事情了如指掌。引用于丹在《论语心得》的相关词句,其实生活中有许多经典而真正的真理永远都
是朴素的，就好像太阳每天从东边升起一样，就好像是春天要播种、秋天要收获一样，《论语》告

诉大家的东西，永远都是最简单的。《论语》真正的道理，教给每一个在现代生活当中的人，如何

快乐工作，快乐生活，在熟悉而陌生的现代生活中找到个人坐标，实现个人价值。

《论语》集中了孔子的人生感悟和思想精华，影响中国社会两千多年。《论语》的精髓就在

于把天之大，地之厚的精华溶化于人的内心，天、地、人就会成为一个完美的整体，人的力量就变

得无比强大。即使在当今社会中，我们中国人也常会说，天时、地利、人和是国家兴旺，事业成功

的基础，这是不是《论语》的思想精华对我们现代人的启发呢？

 
《论语》共分20篇。是孔子的学生记录孔子言行的，代表了孔子的大部分思想。这些中心思

想可用一句话来表达，即：“志于道，据于德，依于仁，游于艺。”
 
好的心态是成为一流销售经理的基本条件，这也是一位优秀销售人员应该具备的最重要的、也

是最基本的素质。因为对于销售人员来说，最大的敌人，不是顾客的拒绝，也不是商品的竞争环

境，而是来自销售人员内心的恐惧和自卑。那么孔子所讲的“志于道”，就是要立志高远。专业一点
来说，就是要我们销售人员要有个远大的人生目标和职业规划。 “思想决定行为，行为决定习惯，
习惯决定性格，性格决定命运。”那么，作为销售从业人员来讲，一定要给自己设定一个恰当的目
标，并严格按着目标执行，不打任何折扣，才能实现梦想。另外“道”字也可以理解为一种规律。销
售人员切记不要心浮气燥，尤其是刚加入销售行业的新人，虚心努力的学习才是最重要的。不要只

看到前辈们的辉煌业绩，也要看到辉煌业绩后面的辛酸与努力。更不要被这骄人业绩吓倒，从而产

生自卑心理。一步一个脚印，稳扎稳打，不要指望一口能吃个胖子，这就是天道。销售人员的成长

也必然要经过这个阶段，凡是急不得，否则不但不能成功签单，还会给自己留下难以摸去的阴影。

同时，超过自身成长速度的进步也会带来意想不到的灾难。

 

所以孔子说，作学问要把目标放得高远，这是第一个“志于道”的意思。“据于德”，立志虽要高远，
但必须从人道起步。所谓天人合一的天道和人道是要从道德的行为开始。

“据于德”可以理解是“志于道”的行为。有好的思想，有好的规划，还要有好的行为去体现这些
好的思想。现代社会我们不否认钱对我们的重要性，重要的不是钱本身，而是它作为一种工具所能

给我们带来的一切。那么销售人员喜欢钱，没有错。但试想一下，把这种想法带到顾客那里去会有

什么样的后果。有哪个客户会为了让你赚到钱而和你做生意！所以销售人员不只是要在思想上，而



什么样的后果。有哪个客户会为了让你赚到钱而和你做生意！所以销售人员不只是要在思想上，而

且在行为上，一定要抱着为顾客服务，为顾客解决问题，才能真正得到顾客的欣赏。“帮助顾客成
功”也一直是我们追求的目标，真正从心底里理解这句话后面的意义。听起来很简单，然而做起来
是很难的。

 

“依于仁”，已经说过，仁有体有用。仁的体是内心的修养，所谓性命之学、心性之学，这是内在
的。表现于外用的则是爱人爱物，譬如墨子思想的兼爱，西方文化的博爱。“依于仁”，是依傍于
仁，也就是说道与德如何发挥，在于对人对物有没有爱心。有了这个爱心，爱人、爱物、爱社会、

爱国家、爱世界，扩而充之爱全天下

 
“依于仁”就是依傍于仁，道和德如何发挥，是否能发挥到极点，就在于人对于人和物有没有爱

心。仁有体有用。仁的体就是内心的修养，仁的用就是是否博爱。这里我主要想谈的就是销售人员

的个人素质。尤其是大客户，个人素质的好坏能起到决定性的作用。现在的销售工作很少有一次就

能直接成功的，往往需要反复的和顾客沟通、确认，最后达成一致。这期间，销售技巧和对顾客的

服务固然很重要，但顾客最终选择和什么样的销售人员签单，或者说信任哪一个销售人员，这就取

决于顾客对你的确认了，也就是说你的个人素质能否得到顾客的认可。虽然顾客千差万别，但无论

什么样的人，在心理最终都喜欢和“好人”，能让他放心的人做生意。这就是仁的体和用的最大好
处。

“游于艺”就是完全的外在表现了。它就是我们销售人员的枪支弹药，是我们的武器。“游于
艺”的艺包括礼、乐、射、御、书、数。礼，就是我们现在所讲的商务礼仪，它是个人素质与修养
的具体表现。乐，可以被理解一种娱乐或休闲的方式，可以让心如流水般感到快意。在销售过程中

也可以被演化为解决顾客异议的技巧。射，军事，武功上的。在销售中就是我们的销售技巧，是用

来赖以生存的。御，驾车，是古代行军打仗的工具。在销售中就是你的语言表达能力，是传输你思

想的工具。只有用好工具，才能顺利的到达成功的彼岸。书，即知识，其中包括产品知识和与其相

关的周边知识。数，自然科学。在销售中可以表示为顾客的利益，也就是说你要会给顾客算帐。

 
“如无高远思想就未免太俗气，太现实的人生只有令自己厌烦。没有相当的德行为根据，人生是无
根的，最后不能成熟。如果没有仁的内在修养，在心理上就没得安顿的地方。没有“游于艺”，知识
学问不渊博，人生就枯燥了”

如果说“志于道，据于德”包括了精神思想，那么“依于仁，游于艺”就是销售的行为准则。其
实，这世界上的道理就那么多，关键不是他说了什么，而是你从中想到了什么，你又做了什么。尽

信书，不如无书。同样，尽信技巧不如无技巧。一位骗子曾说过，骗人、做事要用“心”。
 
最后问自己三个终极哲学问题：

什么人是最重要的?
什么事是最重要的?
什么时间做事是最重要的?
 
“这个世界上其实最重要的那个人就是眼下需要你帮助，离你最近的那个人；最重要的事就是马上
去做，马上把这件事给做掉；最重要的时间就是当下，一点不能拖延。”
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