【資料：　シェルドンのスピーチ（冒頭の一部、1911】

　                        
 MY PLATFORM　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　                  私 の 宣 言
 I believe　―――                                                                  私の信じるところを述べる

1 That we are living in a scientific age, one which all lines of useful effort are           1 我々は科学の時代に生きており、これまで実用的な苦労を積み上げてきたあら

rapidly becoming reduced to a scientific basis.　　　　　　　　　　　　　　　　　　  ゆる方法は、いまや科学的な方法に取って代わられようとしている　

2 That we are living in an age of the survival of the fittest.                            2 我々は適者生存の時代に生きている。
3 That it means more to be fit today than it did ten years ago..　　　　　　　　　　　   3 それは，10年前よりも現代の方が社会にふさわしいことを意味しており、
4 That it will mean more to be fit ten yeas from now than it does today .　　　　　　    4 いまよりも10年後の方がもっとふさわしくなっていることを意味している。　
5 That we are living in a commercial age, and that commerce or business is a science.    5 我々は商業の時代に生きており、商業や経営は科学である。

7 That a profession is a science practiced, 　　　　　　　　　　　　　　　　           7 職業とは科学を実践することである。

8 That the science of business is the science of service : he profits most who　           8 経営学とは“最もよくサービスするものが最も多くの利益を得る”という
   serves best.　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　       サービス学である
 9 That when business getting and business building are reduced to a science by　　　　　9 事業の創造と進展を、それらに関係する知識を構築する科学に置き代える
   organizing the knowledge pertaining to them we thereby elevate business to a　　　　　ならば、我々はそれによって事業を専門レベルにまで昂揚させることになる。
   professional plane.

10 That the success of any institution is the sum of the success of the people 　　　　　　 10 如何なる組織の成功もサービスに従事した人々の成功の集積である。　
Engaged in its service.

11 That no house is greater than its representatives and that every one connected　　　　11 販売員の数より多い商店はなく、商店に関係する全ての人は販売員である。
with the house is its representative.

12 That a house is known by the customers it keeps. 　　　　　　　　　　　　          12 商店（の評判）は、その商店が抱えている顧客によって広められる。
13 That both the getting and keeping of customers depends upon the efficiency of　　　   13 顧客を獲得し維持することができるか否かはその店の販売員の能力次第で
its representatives. 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　         　        　　 ある。

14 That in the broad sense every one is a salesman; each has something to sell, 　　　　  14 広い意味で人は皆セールスマンである；　それぞれはサ－ビスであるにせよ

whether it be service of goods. 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　商品であるにせよ、何か売るものをもっている。

15 That success in life commercially hinges upon business building, the art　　          15  商業上で成功する鍵は、永続的で利益をもたらせてくれる贔屓客を獲得
of securing permanent and profitable patronage.　　　　　　　　　　　　　　　       　する術をもった事業づくりをすることにある。
16 That the life-blood of business building is salesmanship, the power to　　　           16 事業づくりの根幹は、人々に品物を買うよう仕向けて利潤を得る力量、即ち
persuade people to purchase product at a profit. 　　　　　　　　　　　　　　        　 販売術である。
17 That the heart which pumps the life-blood of salesmanship is service the         　　 17  販売術の根源となる心を“サービス”と言い、それは、買い手と売り手

power to serve to the end of satisfaction and profit both buyer and seller.              　 の双方に最終的な満足と利益をもたらす原動力のことである。
18 That all of the natural laws of success may be boiled　down to four injunctions        18、成功のための自然法則は、とくにセールスマンに向けての４大指令に帰着す
  Which apply especially to the salesman. These are: first, Man, know theyself; second,　　　る。第１は己を知ること、第２は仲間を知ること、第３は自らの事業を知ること、
  know the other fellow; third, know their business; fourth apply this knowledge.            そして第４はこの知識を活用することである。
