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内容简介：

[bookmark: OLE_LINK1]一部引人入胜的传记，关于那位白手起家的商业巨头玫琳凯，作者文笔优雅，善于捕捉意味深长的细节。

很多人对玫琳凯的印象，或许还停留在粉色凯迪拉克、励志口号和一套女性成功学神话里，却可能忽略了玫琳凯本人生活的背景——这也是本书有价值的地方，它把她重新放回美国那个对女性并不友好的年代里：描写了一个出身贫寒、结婚太早、在家务、育儿、反复受挫中挣扎的女人，为什么最后会建立起一个影响无数女性命运的商业帝国。早期她的这份工作“没有工资，也没有保障”，可她还是硬撑着走了下去；后来她卖的也不只是护肤品，还有“人生中重塑自我的第二次机会”（selling second chance and self-invention for the price of a skin care showcase）。一边阅读，一边你将亲眼见证在成功尚未发生时，一个女人如何一步步将“机会”从空话变为现实。

这本书可以被当作一个女性故事来看，本质上也是一本很吸引人的商业人物传记。你将看到一个品牌、一个商业神话如何被制造、放大，又如何影响一代又一代普通人的欲望、劳动与自我想象。作者文笔老练，极善捕捉传神细节，写出了一个既充满戏剧性、又带着复杂性的美国故事，也让我们看到信念如何促进销售，赞美如何用于管理，梦想又如何推动着商业发展。作者本人曾在上海、江苏、北京从事时尚产业报道，玫琳凯在中国又本就是知名品牌，本书天然就有着进入中国市场的现实基础。

【卖点】

·真实的商业神话的诞生史：它写出了玫琳凯从贫困、婚姻挫败与低保障劳动一路走到商业巅峰的全过程，有传奇感，但也有现实基础。

·女性传记外壳下极有启发性的商业故事：玫琳凯如何把“鼓励”、“奖励”、“仪式感”、“身份认同”这些比较“虚”的东西，变成一套强大的销售与组织系统，具有看点。

·中国市场有天然认知基础，读者面将比一般海外商业传记更宽：玫琳凯品牌在中国十分知名，作者亦有在中国时尚行业工作的经历，且学习过普通话，期待这本书在中国的出版。

***

本书讲述的是玫琳凯·艾施（Mary Kay Ash），原名玛丽·凯瑟琳·瓦格纳（Mary Kathlyn Wagner）的人生故事。她于1918年出生在得克萨斯州霍特韦尔斯，母亲是一名餐馆厨师，父亲则长期失业。尽管出身寒微，玫琳凯从小接受的教育却是：只要足够努力，意志坚定，保持整洁，并且对自己有信心，她就可以成就任何自己想做的事，成为任何自己想成为的人。高中时，她是辩论社、荣誉协会和行进乐队的成员；但毕业后，她进入的却是一个默认女性应当早早结婚、留在家中抚养孩子的世界。到17岁时，她已经结婚并怀有身孕，年少时的种种抱负也随之被压了下来。

玫琳凯在直销行业中找到了自己的出路，也找到了人生目标——这在当时，几乎是年轻母亲少数可以现实争取的职业道路之一。她的事业起步于向其他母亲打电话兜售育儿书，后来又卖起铝制锅具。但她第一次真正获得成功，是在上门推销斯坦利（Stanley）清洁用品的时候：那些活动被包装成面向家庭主妇的社交聚会，并由提供餐饮的家庭聚会形式来进行。1963年，在经历了三次婚姻、一次离婚和两次丧偶之后，玫琳凯借鉴这一模式，创办了自己的直销化妆品公司——一家“由女性创立、为女性服务”的公司。从得克萨斯州一家仅500平方英尺的小门店起步，玫琳凯公司（Mary Kay Inc.）后来成长为风靡全球的企业，在35个以上国家拥有350万名销售代表，而玫琳凯也成为了世界上最著名的女销售员。

基于十五年的研究，书中这个关于白手起家的故事读者不会拒绝。其背景是具有美国特色的行业，以及二十世纪中期那个将极端自力更生、坚持己见以及对美国梦的盲目信念视为美德的心态。


[bookmark: productDetails]作者简介：

[image: ]玛丽·丽莎·加维纳斯（Mary Lisa Gavenas）曾任《魅力》（Glamour）、《时尚》（In Style）和《米拉贝拉》（Mirabella）杂志编辑，著有《色彩故事：美国十亿美元美容产业幕后》（Color Stories）及《费尔柴尔德男装百科全书》（The Fairchild Encyclopedia of Menswear）。获美国国家人文基金会（National Endowment for the Humanities）和莱昂·利维传记中心（Leon Levy Center for Biography）研究基金。



媒体评价：

“这部传记始终扣人心弦，笔调机智而不失幽默，读来极具沉浸感，尤其适合那些喜爱从具体文化史中窥见我们这个时代更大真相的读者。”
——Lit Hub，2026年“最受期待图书”

“引人入胜……加维纳斯女士文笔优雅，也极善于捕捉那些意味深长的细节。”
——《华尔街日报》（The Wall Street Journal）

“这是一部关于玫琳凯·艾施（Mary Kay Ash）的杰出传记……作者同样认真呈现了艾施这项事业所具有的开创性意义……本书对这位带来变革的女企业家作出了令人印象深刻的刻画。”
——《出版人周刊》（Publishers Weekly），星级评论

“这本书让我们看到美国式坚韧、营销天赋与独特精神所能迸发出的力量，是一部不可或缺之作。”
——Town & Country杂志，2026年“春季48本必读书”

“玛丽·丽莎·加维纳斯为我们写出了一个真正白手起家的故事，既鼓舞人心，又令人着迷。此书考证扎实，写作风格明快直接、平易近人，与书中主人公的气质相得益彰。《Selling Opportunity》不仅生动勾勒出一位非凡女性的形象，也写出了塑造她的时代与地域。从第一页开始，我们就会不由自主地站到玫琳凯一边。她从不回头，我们也一样。”
——约翰·马特森（John Matteson），普利策奖获奖作家，著有 Eden's Outcasts 和 A Worse Place Than Hell
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