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态度，你的事业有多高

是

我们常说态度决定一切。态度决定了一个人的事业高度，

态度决定了一个人的成就大小。

假如我们把一个人的能力分为两个方面的话，那么一个是

态度，一个是技能，两者的关系不是加法而是乘法。假如态度

，技能是 假如技能是 ，态度是

。态度和技能就如同一个人的头脑

，它们相乘的结果是

，它们相乘的结果还是

，技能占

和心脏，缺一不可。我们既要有技能，更要有态度。

又假如说，成功等于态度＋技能，态度占

。我们并不需要去考察态度和技能两者占成功的百分比，

我们只需要知道态度对于任何一个人有多么的重要，以及一个

成功的人应该有什么样的态度。

技

我曾经看过一个电视缉毒节目。说是有一位大学生具有很

高的化学天赋，他在化学上有很高的造诣。按说他的能力是不

错的，可是他不去为社会做些有意义的事，却躲在农村家里制

毒。他买了很多麻黄草和化学配料，利用自己的专业技能，生

产了许多冰毒、摇头丸等毒品。这是一个典型的态度不好



詹姆士博士在学的威廉

我们常说世界上没有不好的人，只有不好的心态。哈佛大

能好的例子。

能力再好，态度为零，等待他的将是铁窗生涯。

代最伟大的革命

年写过这样一句话：“我们这一

就是发现每一个人都可以借由调整内在心态

来改变外在的生活环境。”所以，要改变一个人的命运，就要改

变他的心态，只要我们改变了自己的心态，我们就能改变外在

的世界。好的心态就会有好的人生。反过来说，好的人生应该

也会有好的心态。

一个优秀的领导人一定有一个好的心态，一个好的老师一

定有一个好的心态。同样，一个好的销售人员一定也有一个好

的心态。

一流的销售人员有着一流的销售心态。

一流的销售心态体现在以下几个方面：

敬业精神。顶尖销售人员视销售为生命。热爱销售，热

爱顾客，热爱为顾客服务。

我曾记得国内有位保险界领军人物曾讲过这样一句话：

“把保险当作工作的人是个平庸的人，把保险当作事业的人是

个优秀的人，把保险当作信仰的人才是个卓越的人。”他是个

身体力行的人，他把做保险当作信仰，他对保险有着高度的敬

业精神。

积极的心态。顶尖销售人员总是保持着高度乐观的精

神状态。顶尖销售人员知道顾客购买的不是产品，而是销售人

员的精神状态。积极的心态是可以培养起来的，积极心态与消

极心态来自于你的内心以及看待事情的角度。



付出的精神。关于付出，我最喜欢的一句话是：

有个叫塞尔玛的年轻女子陪伴丈夫驻扎在一个沙漠的陆

军基地里。有一次，她丈夫奉命到沙漠去参加演习，她一个人

留在营地里的小铁皮房子里。天气非常闷热。她非常难过，于

是就写信给父母，说要丢开一切回家去。

她父亲的回信是：两个人从牢中的铁窗望出去，一个看到

泥土，一个却看到了星星。

塞尔玛看了一遍又一遍，终于悟出了其中的道理：那就是

人要有积极的心态。

她开始出去和当地人交朋友。她对当地人的纺织、陶器表

示出浓厚的兴趣，当地人就把自己最喜欢舍不得卖给观光游客

的纺织品和陶器送给她。塞尔玛甚至开始研究那些引人入迷

的仙人掌和各种沙漠植物。她和当地人一起观看沙漠的日落，

一起寻找海螺壳，她玩得非常开心，生活过得非常充实而且有

滋有味。原来难以忍受的环境变成了令人兴奋、留连忘返的奇

景。环境没有变，是她的心态变了。

每一份

额外的付出都会有双倍的回收，并在公众场合被表现出来。”

顶尖的销售人员在拜访顾客时，永远不怕多走一里路。在为顾

客做服务时，永远不怕为顾客多做一点点。有时为了满足顾客

的期望，愿意牺牲自己的利益。

只要你在为顾客提供的服务上多下工夫，你的回收一定会

增加。永远多做你所当做的，付出你所当付出的，你就一定会

获得倍增的补偿。

相信自己。相信自己的第一点是喜欢自己，接受自己，
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尊敬自己。相信自己是个有价值的人，相信自己做的事情是有

意义的，相信自己是个优秀的人。你越相信自己，你就会越乐

观，越愉快。

相信自己的第二点就是相信自己所销售的产品。相信自己

销售的产品的品质是最好，是能够为顾客解决问题的。

相信自己的第三点就是相信自己的销售能力。相信自己不

会受到顾客的拒绝。

顶尖销售人员相信自己就是顶尖销售员。

相信法则就是相信自己行就一定行，相信自己不行就一定

不行。顶尖销售人员有个信念，那就是相信自己能够在任何时

候向任何人销售任何产品。

感恩的心态。顶尖销售人员有一颗感恩的心。感谢顾客

在你身上花时间，感谢顾客购买你的产品。

顶尖销售人员知道为他支付工资的不是公司，不是产品而

是顾客。顾客是他的衣食父母，没有顾客的支持就没有销售成

功的喜悦。

空杯的心态。我们知道，一杯满满的水，你是无法再往

里加水的。杯子里的水越空，可加的水就越多。空空的杯子可

加的水最多。

顶尖销售人员要不断地学习，不断地接受外界新事物。勇

于接受顾客的意见，正视顾客的拒绝。做一个海纳百川，有容

乃大的成功销售人员。



诚信，成功的第一要诀

苏格兰一个小镇上，一位年迈的鞋匠决定把补鞋这门本事

传给三个年青人。在老鞋匠的悉心教导下，三个年青人进步很

快。当他们学艺已精，准备去闯荡时，老鞋匠只嘱咐了一句：

“千万记住，补鞋底只能用四颗钉子。”三个年青人似懂非懂地

点了点头，踏上了旅途。

过了数月，三个年青人来到一座大城市各自安家落户，从

此，这座城市就有了三个年青的鞋匠。

过了些日子，第一个鞋匠对老鞋匠那句话感到了苦恼。因

为他每次用四颗钉子总不能使鞋底完全修复，可师命不敢违，

于是他整天冥思苦想，但无论怎样想他都认为办不到。终于，

他不能解脱烦恼，只好扛着锄头回家种田去了。

第二个鞋匠也为四颗钉子苦恼过，可他发现，用四颗钉子

补好鞋底后，修鞋的人总要来第二次才能修好，结果来修鞋的

人总要付出双倍的钱。第二个鞋匠为此暗自高兴，他自认为懂

得了老鞋匠最后一句话的真谛。

第三个鞋匠也同样发现了这个秘密，在苦恼过后他发现，

其实只要多钉一颗钉子就能一次把鞋补好。第三个鞋匠想了



补鞋的人越来越

一夜，终于决定加上那一颗钉子，他认为这样能节省顾客的时

间和金钱，更重要的是他自己也会安心。

又过了数月，人们渐渐发现了两个鞋匠的不同。第二个鞋

匠的铺面里越来越冷清，而去第三个鞋匠那

多。最终，第二个鞋匠铺也关门了。

日子就这样持续下去，第三个鞋匠依然和从前一样兢兢业

业为这个城市的居民服务。当他渐渐老去时，他开始真正懂得

了老鞋匠那句嘱咐的含义：要创新，但更要诚实，否则必会为

社会所淘汰。

古人曰：“仁、义、礼、智、信。”近代曰：“五讲四美。”诚信有

多重要，实在没有必要再讲了。可惜呀！在我们的工作和生活

中，诚信仍然是个大问题。招摇撞骗的有，挂羊头卖狗肉的有，

言行不一致的有，言而无信的有⋯⋯

证。我知道，先有 环保

前段时间，看到这样一个报道，国家拟建立诚信体系认

国际质量体系认证，有

体系认证，这两个认证所做过的事情，所得到的社会效益是有

目共睹的。

所以，看到要出台诚信体系认证，我拍手称快，举双手赞

成。

诚信是一个人的基本品德，所谓人无信不立。诚信是做人

之本，立业之基，没有诚信，几乎无可成之事。

销售最重要的是要有信赖感，假如你的顾客对你不熟，没

有信赖感，他是不会买你的东西的。

诚信是人类最美好的美德，同时也是最有力量的东西，诚

信是所有人际关系的基础。当你真诚地为顾客服务，你内心会



岁时就在一家机器公司做起了推销小李子出身贫寒，

感到非常舒畅。同时，你也会收到顾客对你的真诚回报。事实

上，所有真正顶尖的销售人员都很真诚，都很乐意为顾客服

务。

所以说，成功销售第一要诀就是诚实。诚实就像树木的

根，如果没有根，树木也就没有了生命。

多台机器。之后，他发现他卖的

员，正所谓穷人家的孩子早当家。有一个时期，他推销机器非

常顺利，一个月内就推销了

机器比别的公司出品的同样性能的机器贵。他认为，跟他签约

的客户如果知道了，一定会对小李子的信用产生怀疑。于是大

感不安的小李子立即带着订单和订金，整整花了三天的时间，

逐家逐户去找客户。他老老实实向顾客说明，他所卖的机器比

别人的机器昂贵，为此请他们废弃契约。并表明，此前自己也

不知道，请他们谅解。

多人中这种诚实的作法使每个客户都深受感动。结果，

没有一个跟小李子废约，反而加深了对小李子的信赖和敬佩。

诚实具有惊人的魔力，它像强有力的磁石一样具有无比强

大的吸引力。其后，人们就像小铁片被磁石吸引似的，纷纷前

来向他购买东西。

在这家机器公司做了几年业务后，他自主创业，做起了老

板，并获得了成功。

他常常对员工说：“你们应该记住，做生意最重要的就是要

有为顾客谋福利的正确观念，这比弄花招重要得多。”

“以信接人，天下信之，不以信接人，妻子疑之”。意思是以



我是谁，清楚的自我定位

（独特卖点）理

诚信待人，得到的也是诚信，天下所有的人都愿意相信你。为

人不诚，家人尚且怀疑，何况别人呢？

做一个言而有信的人吧！做一个诚实正直的人吧！诚实让

你所向无敌。

瑞夫斯的

年，美国营销学会评选有史以来对美国营销界、企业

界影响最大的观念，不是劳斯

奥格威的品牌理论，而是赖兹的定论，也不是广告大王大卫

位理论。

自从世界一流行销大师赖兹提出“定位”这个概念以来，

“定位”两字就在全世界特别是营销界蔓延起来，蔓延得甚至

有点疯狂。“定位”已成为人们使用频率非常高的一个词了，它

已深入人心。

产品要打进陌生市场，需要定位。企业要在竞争中一枝独

秀，需要定位。销售人员要让顾客一见钟情，需要定位。人生最

重要的是找到自己的位置，并做好该位置所有该做的事情。

只适合做一个漫画

台湾著名漫画家蔡志忠说：“做人最重要的就是要了解自

己，有人适合当总统，有人适合扫地。我

岁开始画画。后来一家。”蔡志忠从小就知道自己能画，所以

直刻苦的画画，才画出这个多彩人生。蔡志忠定位为漫画家，

所以长大成了漫画家。



吉拉德最广为人知的是他随时随地随人发名片，夏

“定位”的核心是我是谁。散开来讲就是我要成为一个什么

样的人，我能够做什么，我要带给顾客一个什么样的印象，我要

做一个什么样的推销员。

吉

首先一个大的定位就是我卖什么样的产品，什么样的产品

适合我卖。我是否可以做到典型化，我是否可以和自己所卖的

产品混然交融。让顾客一想到什么产品就想到你。比如乔

吉拉德；比如拉德是卖汽车的，人们一想到卖汽车就想到乔

汤姆 霍普金斯是卖房子的，顾客一想到卖房子就想到汤姆

霍普金斯。

我是从事教育培训的，我是讲销售的，那么我想要做到的

事情就是让顾客一想到销售培训就想到张志诚，做到这一点很

难，但无论多难，第一步也是要定位。

你最有效的行销方法是什么。比如我们

第二个就是你的为人。你的最大特点是什么，最为人称道

的技能或本能是什么

都知道乔

目志郎最为人称道的是他的言行一致。他深夜入睡了，忽然想

起要跟客户打电话，他立马穿衣正装站着打电话。他妻子说，

“打电话多简单的事情，干吗还要穿好衣服再打，顾客又看不

到你。”夏目志郎说，“顾客看不到我，但我看得到我自己，我要

给顾客充分的尊重。”再比如有人以陌生拜访为他的亮点，有

人以开发客户为他的亮点，有人以客户服务为他的亮点，这些

定位，虽然简单，但容易深入顾客心目中去。当你的最大亮点

或独特卖点深入人心之后，顾客自然而然会更相信你。

位别有一样说法。

福特对于自己的职业定美国 顶级会员亚历山卓
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的肯

一个人除非自己有信心，否则就不能带给别人信心；信服

自己的人，才能信服别人。

自信是成功最重要的力量之一。自信是对自己

了他的能量、

定，自信是相信自己有能力做好每一件事。一个人的自信决定

热情以及自我激励的程度。一个拥有高度自信的

问

样 。

岁的家庭主妇问他：“你从事什么行业？”

一个小公司的负责人问亚历山卓：“你从事什么行业？”

亚历山卓回答：“我帮助企业主从债权人的手上保护分阶

段的资产，并告诉他们如何增加、保护和保住他们的财富。”

一位要退休的女士，肯定不是有钱人，她问亚历山卓：“你

从事什么行业？”

亚历山卓回答：“我是一个守护财富的专家。我擅长避税和

房地产规划，因此每个人可以为自己和未来的受益人获得最大

的财富。”

一位年约

亚历山卓回答：“我的客户大部分都已经有小孩，我帮助他

们减少他们的债务，我帮助他们规划他们的未来，如教育费用

或其他未来的目标等，而且我开始帮助他们设计未来的财富创

造策略。”

次同样的问题，面对不同的人，回答的问题却不一

自信，你最大的资本



的热爱。要做一名产的了解，对产品

人，一定会拥有强大的个人力量，他做任何一件事几乎都会成

功。你对自己越自信，你带给顾客的精神状态就越好，你带给

顾客的信赖感就越强。一个没有自信的人是无法成为一位真

正的销售员的。因为在顾客拒绝你之前，你已经自己打垮自己

了。

对于销售人员而言，你的自信来源于：

对产品

品的专家，不要做一名产品的门外汉。你连自己所销售的产品

都不了解，你如何让顾客信任你的产品就是好的。

完全了解顾客的真正需求是什么？你确保自己能够满

足顾客的需求，解决顾客的问题。

明确顾客可能提出的所有拒绝，对解除顾客的拒绝胸

有成竹。

确信自己的产品或服务是客户最佳及最适当的选择。

充分的准备。准备在销售过程中所有可能用到的工

具。比如，顾客推荐函，产品说服书等。

罗杰

罗尔斯是个

罗尔斯是美国纽约州历史上第一位黑人州长，他出

生于贫民窟，出身卑微。在贫民窟长大的孩子，从小就逃学，打

架，长大以后很少有人从事体面的工作，但罗杰

例外。

保罗拉着罗杰

有人问他成功的秘诀是什么？他说：“自信。”

原来他在读小学时，他的小学校长皮尔

罗尔斯的手说：“我一看你修长的小拇指就知道，将来你是

纽约州的州长。”

罗从那天起，“纽约州州长”就像一面旗帜一样插在罗杰



热情，挡不住的魅力

我就说：“各位，我想问问大家，如果

多年里，他每天都按一个州

尔斯的心上。罗尔斯相信自己一定能成为纽约州州长。他非常

自信。从此，他的衣服不再沾满泥土，说话不再夹杂污言秽语，

他开始挺直腰杆走路。在以后的

岁那年，他终于成了州长。长的身份来要求自己。

一个成功的人必定是一个自信的人，自信不是别人给予

的，而是自己挣回来的。先要自己有，别人才会慢慢给你。正如

多诺阿索说：“你需要推销的首先就是你的自信，你越是自信

就越能表现出自信的品质。”你推销了你的自信，你就推销了

你自己。你推销了自己，你就推销了产品。你就赢得了顾客为

你口碑宣传的第一资本。

人的情绪是可以传递，可以被感染的。你的热情可以传递

给顾客，你的伤感也可以传递给顾客。传递给顾客的是什么情

绪全在于你自己。

在一些演讲会或是研讨会上，开始的时候，我总会热情地

向听众打招呼：“亲爱的伙伴们，大家上午好。”“各位朋友，大

家下午好。”“来自全国的朋友们，大家晚上好。”同时也要求听

众以同样的热情来回应：“好，很好！”

代表低分，

如果有人热情度不高，有气无力的样子说：“还好，不错。”

代表高分，



呢？”大家一般都会说：

热情，‘还好’、‘不错’是

那么，‘还好’或‘不错’这些回答代表的是几分热情呢？”大家

分分。”我说：“假如我们‘很好’、‘非常好’是可能会说：

分热情，那么我们需要几分热情

分。”

我会说：“一流的课程品质是不是需要一流的听众配合

呢？”他们一般都会说：“要。”

我会用各种方式来调动大家的热情和积极性。比如用问问

题的方式与听众互动，用游戏的方式与听众互动，用做肢体动

作的方式来和听众互动。

连续 位数，远远

我曾经有一位学员，广州某合资公司的推销员，他的业绩

年蝉联公司销售排行榜第一名。年收入达

超过公司其他推销员。

在一次私下交流中，我知道他是大学历史系毕业的，性格

很内向，在干推销员之前还教过书。

他说：“事实上，我是个很没趣味的老师。由于我的课很沉

闷，学生个个都坐不住，所以，我讲什么他们都听不进去。我之

所以是个没趣的老师，是因为我已厌烦了教书生涯，我对此毫

无兴趣可言，这种厌烦感在不知不觉中也影响到学生的情绪。

最后，校方终于解聘了我，理由是我与学生无法沟通。就这样，

我才找到销售员这份自己胜任并且感觉愉快的工作。”

对于事业来说是最好的

力量

热情对于学业来说是最好的老师

源泉。

这位学员，做老师不成功是因为他对教书没有热情，没有

激情。做推销员获得成功是因为他对推销倾注了热情。



宽以待人，严以律己是一种人生态度。这里说的律己就是

今天我们要讲的自律。自律是组成健全人格的一个重要元素。

作为一种企业精神，对顾客的一腔热情使

地。

公司是当今世界上最大的计算机制造公司。它的成功

无论你是在拜访客户还是在为客户做售后服务，你都必须

表现出你最大的热情。没有人喜欢跟一个面无表情的销售人

员在一起，更不想向一个表情冷漠的销售人员购买产品。

计算机的客户打来长途电话，请求

秘诀就是迅速而热情的为顾客提供售后服务。

有一次，一家使用

该公司立即派人前去帮助修理计算机出现的故障。可是这位

客户地处偏远的山区，靠一般的交通工具需要花费两天的时间

才能到达那里。为了及时地帮助顾客排忧解难，维护公司的声

誉，经过短时间的研究之后，该公司的维修人员毅然踏上了直

升飞机，及时赶到了客户家里，而且对客户表示歉意，满怀热

情地为用户顺利而及时地排除了故障，使这位客户大为感动。

优质的产品及工作人员良好的工作热情，使

计算机销售领域中独占鳌头。

公司在世界

立于不败之

自律，经营自己内心的花园



一个成功的人既要别人的监督，又要自己的监督。别人的

监督可以发现自己发现不了的事情，自己的监督就是自律。

自律是自己管理自己、自己尊重自己、自己塑造自己。一个

能自我管理的人，是一个成熟的人，是一个为自己负责任的人。

一名医给一位病人看病，发现病人的子宫里长了瘤子。于

是决定手术摘除。可在开刀的过程中，发现病人子宫里长的不

是肿瘤，而是个胎儿。

名医陷入了痛苦的挣扎：要么继续下刀，硬把胎儿拿掉，然

后告诉病人，摘除的是肿瘤；要么立刻把肚子缝上，然后告诉

病人，看了几十年的病，这回他居然看走了眼。

分钟后他从手术室三秒钟的内心挣扎，名医浑身湿透。

回到了办公室，静待病人的苏醒。“对不起。”只见他站在病人

的床前说，“太太，请原谅，是我看错了眼，你只是怀孕，并没有

长瘤子，所幸及时发现。孩子安好，你一定能生一个可爱的小

宝宝！

病人和家属全惊呆了。然后，病人家属突然冲了上去，抓住

名医的领子吼道：“你这个庸医，什么东西！”

有朋友笑这位名医：“为什么当时你不将错就错？说它是个

肿瘤，又有谁知道！”

名医淡淡一笑：“可是我知道！”

日本推销之神原一平为彻底改变自我，做一名优秀的寿险

推销员，他别出心裁，策划了一个批评自己的集会。批评者由

自己的客户组成。
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