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华人新移民，大过年的，走在冰天雪地，一家一家敲门。一

天下来，七八个小时不停地敲门，他自己都不记得敲了多少

家，听了多少声" NO"了。业务知识不熟悉，没有经验，不懂

应答，也不会研究客户的心理，跑了一整天都没有一单业务

的情况是家常便饭⋯⋯ 这是Bob 描述他7年前刚入行做直销时

的一个场景。 一个沉稳从容的中年华人，身着Direct Energy 

的工作服装，带着两个新人，胸有成竹地敲开一处高级住宅

的大门，在向主人说明来意之后，他们被迎进屋内。十分钟

不到，宾客尽欢。中年人成功做成了一单天然气合同，还以

自己的诚恳、熟练、应答自如，成功地培训了两个刚入门的

销售新人。他们接着敲响了另一扇大门⋯⋯ 这是Bob 例举他

前天培训新人工作的一个场景。 这两个场景通过BobDirect

Energy公司在安省的六个分销商中唯一的华人老板的描述，

也因为前后的反差，成为这次采访后，让我印象最深刻的部

分。 当然，这两个场景之间近七个年头的过程是最让人玩味

的。 人的命运，绝对是自己的眼光、选择、努力和坚持的结

果，老板 Bob的故事似乎正好说明了这个道理。 淘汰法找高

薪工来源：www.examda.com 我是78 级机械专业的，毕业于上

海，分回老家江西九江一家纺织厂工作。两年后升任分厂厂

长，后又考回母校读了研究生。毕业后在上海外贸工作了3年

，然后调到香港华润工作。当时华润是香港最大的中资机构

，我一直担任中层管理工作，期间还被保送读了美国的MBA



。随着华润在贸易这一块逐渐萎缩了，我开始考虑自己的出

路问题。 我这个人本身很简单，也不是有很强的家庭背景，

一路都是靠自己的努力和实干走过来的，不习惯国内复杂的

人际关系，决定移民加拿大。 我是1998 年登陆加拿大的。一

开始我想自己有这个背景和学历，有在香港大机构工作的经

验，有时候一个合同的金额高达上千万美金，在亚洲特别是

大陆和香港有很多关系。我想自己应该可以在这边谋到一些

销售、采购方面的职位。我曾接触过BAY 等大公司，他们跟

国内都有贸易往来关系，我想我很在行，应该能帮助他们发

展业务，可是他们都说不需要，因为他们在亚洲有自己的办

事处。 几个月下来，我理想的工作都没有着落，就开始寻找

生意机会。做生意对我来说，有两个选择。一个是买生意，

比如买一个 COFFEE TIME之类，但是我们才刚来加拿大，对

这边的环境不是很熟悉，对未来也没有太多的把握，我这个

人还是比较保守的，投资比较谨慎，而且我还考虑到开店就

意味着我们夫妻俩都要投进去，没有节假日，没有自由，而

且不敢肯定能否有很好的回报。 第二是做外贸，我在国内有

些关系，在加拿大也有些朋友，但现在毕竟不是过去，过去

别人可以?只醺?悖?蛭?冶晨康氖谴蠹?拧Ｏ衷谑撬饺俗鼍筒灰

谎?恕６?易雒骋子泻芏喾缦眨?慌?醭鑫侍獾幕埃?赡芤荒甑氖

杖肱饨?セ共还唬欢?易鲋屑淙艘彩俏??俗黾抟律选Ｋ?钥悸窃

偃??一故欠牌?苏飧鱿敕ā 找一个满意的工作和做生意这两条

路都被否定了之后，在北美还能找到什么样的出路呢？ 我觉

得北美高薪的职业主要有三个：医生，律师和销售。但是前

两个需要的前期投入太大了，我有一个朋友在加拿大读了9年

，才当上医生。而我已三十七八，不可能再那样去读书了。



所以，我开始关注销售这个行业。 我发现，在销售这个行业

中，地产经纪、保险经纪要考牌，还要交各种各样的费用，

仅每年的广告支出都不少，而能源销售员相对门槛低一些，

而且销售的产品是家家户户都要用的天然气和电；虽然没有

底薪，但是公司的晋级制度是没有限制的，不像国内的那种

论资排辈。这里只要你业绩好，就可以升迁，而且收入可以

非常高。 我抱着试一试的心态去到一家能源公司OESC。我

的经理，一位来自莫斯科大学的数学博士，他对我说的一句

话让我印象深刻。他说：这个行业是一个很长久的事业，以

他的背景，最多只能在这边找到 5万年薪的工作。但是他的

收入稳定在8至10 万之间，而且有很多税务的优惠。他已经做

了8年，觉得非常享受，再叫他去做别的任何职业，都不感兴

趣了。 我现在体会他说的这句话，觉得非常认同，如果换我

现在去受雇于人，那是不可想象的。 梅花香自苦寒来来源

：www.examda.com 加拿大的天然气是1991 年开放的，电力市

场是2001年开放的。能源销售员的任务就是给客户签订五年

不涨价的能源合同。如果客户不愿意锁定，就按照市场价支

付。天然气市场价1998年才7分钱，现在涨到4 毛多，基本上

过去五年锁定了天然气的客户，5年下来平均会节省1000元。

说起来，这个道理人人都懂，但是，在具体的过程中，我们

依然要面临各种各样的困难。 我们的销售方式是door to door 

（一家一家去敲门）。经理在地图上圈一个地方，告诉你推

销的范围，你就一家一家地敲门直销。这对人的心理和意志
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