
做有目的事动机销售：





心态决定一切

以前，鹰和鸡生长在同一个家庭，当时群禽争斗，鹰

和鸡备受外来欺负，他们找到了凤凰，要求学艺。

凤凰教道：“学艺是一件很刻苦的事情，但万事开头

难，只要端正你的心态，勤奋苦练，象我一样在天空中飞

翔也不是一件很难的事。”

鹰听了教导，暗下奋斗决心。

每天一大早鹰就起床，背驮几十斤的重物腾空飞跃，

用鹰爪和鹰嘴在巨石上来回磨擦，以致于磨破嘴出血也不

顾。

鸡听了教导，不以为然，认为凤凰自视清高，它的飞

翔本领只是天生的，学艺象它那样飞翔成功是天方夜谭，

但又担心凤凰说自己吃不得苦偷懒。

怎么办呢？

每天，当鹰一大早去练功，它便呼呼地跑上山头“呜

呜”地叫几声，以示自己也起得早，当鹰每次去练爪功，

它也便用嘴啄着小石头玩，以示自己在刻苦学艺。

三年过去了，鹰越来越强壮有力，扇动翅膀能腾空飞

翔，挥动爪牙能抓起一只山羊，用其利嘴能啄死一头蛇，

而鸡，只能在逼急时飞十来米远，其爪只能踩死蚂蚁，其

嘴只能啄死蚯蚓，当然，鹰也脱离了鸡群，而鸡其瘦弱的
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相信你自己，相信你成功的

身体也只能靠人类保护。

心态决定一切；心态始于心灵又终于心灵。

鹰能够学艺成功是它有一个端正的心态，勤奋刻苦，

而鸡从一开始就认为学艺是很难的事情，所以他整个学艺

的过程只是在做形式。

一个拥有积极心态的人，也是一个对成功的强烈渴望

或需要的人。

态实际上就是信念

能力。事实证明，只有先让自己相信才能让别人相信。

在推销的过程中，心态同样很重要，如果你与客户打

交道时没有一种积极的心态，在客户面前你就会成为一个

木头人。

积极的心态能够创造执著、热情和成功。

在推销这个行业，失败者和成功者之间惟一的差别就

是心态不同。失败者的心态是：我从来都不行，现在不行，

将来也不行。

而成功者的心态则是：我过去行，现在行，将来仍然

行。

事典：端正心态推销成功

有一个销售经理同一个名叫平的推销员出现了一点小

磨擦。平很有能力，他在过去的日子里证明了自己的才干，

是个很讨人喜欢的小伙子，但在最近的几个月里，他却一

直走下坡路。



’不断地说，直到你入睡，

这个销售经理尽一切努力想把他拉起来，并认真研究

了他的推销工作，对他进行鼓励，直到他听腻了。但这些

都没奏效，最后，销售经理不得不对他下了最后通牒，给

他定下了一个最后目标：“在以下十个客户中，至少要做

成三笔交易，否则走人。”

因为他非他不想被开除，销售经理也不想让他走

常讨人喜欢。

销售经理给他一下午的时间，对他说：

’冲澡

“平，今天下午我放你假，你可以回家了。到家以后，

不要去做平时要做的事，到花园里去，放松一下一遍遍对

自己说，‘我明天就能做成一笔买卖，我明天

笔买卖，我

和吃晚饭的时候，一遍遍对自己说，‘我明天就能做成一

’不要看电视，多散一会儿步，不断地重

复这句话，直到脑子里一片空白。”

“早点上床，不要看书，也不要数数，对自己说，‘我

明天就能做成一笔买卖

要带着感情说，有信心地说。”

他的疑虑得到了证实，这方法看来不见效。

一开始，他怀疑这样做是否会见效，当他第一次谈业

务时，他的客户带有几分消极和拒绝的姿态。平一点也不

感到奇怪

接着，发生了一种奇怪的现象。尽管这个客户仍然持

消极态度，但他露出了一点积极的姿态和想购买的愿望。

平的潜意识被调动起来了，似乎有人击了他一下，他下意

识地对自己说：“坚持一下，也许你今天就能做成一笔买

卖。”他两个月来第一次开始寻找和倾听积极的回应。



不用说，他做成了这笔买卖，达到了他的目地。现在，

他又成为一名优秀的推销员了。

如果你与客户打交道时没有一种积极的心态，在客户

面前你就会成为一个木头人，以下是推销员调整心态的几

个良方：

每天起床早一点，做几次深呼吸，给自己鼓鼓气。

在心中不断对自己说，我一定行，没有我办不到

的事。

）想自己所拥有的优点。

）推销对象也是人，只要是人就有感情，不信你推

销的话不令他心动。

）不要对自己失去信心，即使真的没成功，也不要

失望，因为这也在情理之中。

推销悟语：好心态是成功推销的第一步。



爱心能使你感动“上帝”

军队在边陲安营扎寨。一个寒夜里，将军在营幕内饮

酒。两边点着大蜡烛，身边还生着大火炉，再加酒在身体

里发热，于是头上便冒出汗珠子来，将军一边抹汗，一边

叹气地说：“天气太不正常了，寒天里，却还是这么热！”

有个士兵在营幕外站岗，被寒夜的冷风吹得牙齿格格

地直发抖。他听见将军的这番话，便进来跪禀说：“将军

大人，你这里天气是不太正常。可小人们站的地方，气倒

是还正常的。你若不信，就请去试一试看！”将军明白士兵

话里有话，便下令士兵们升火取暖。

第二天，战争打响了，士兵们在将军的指挥下个个奋

勇向前，取得了伟大的胜利。

士兵巧妙地回答了将军的不体谅，将军也是一个明白

事理的将军，拥有爱心，能充分地设身处地考虑士兵的处

境，给所有士兵升火取暧，最终使第二天的战争获得胜利。

在推销的时候，只要你有足够的爱心，就可以成为全

世界最有影响力的人。任何负面的情绪在与爱接触后，就

如冰雪遇上了阳光，很容易就消融了。如果面临着客户跟

你发脾气，你只要始渍对他施以爱心及温情，最后他便会

改变先前的情绪。

一切情绪之中最有威力的便是爱心，但它以不同的面

貌呈现出来。感恩也是一种爱，因而士兵们通过思想或行
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拿出

动，主动表达出自己的感恩之情，用战争夺取胜利。如果

我们常心存感恩，人生就会过得再快乐不过了，因此请好

好经营你那值得经营的人生，让它充满芬芳。

事典：走错了门的推销也能成功

有一位推销员经常去拜访一位老太太，打算以养老为

理由说服老太太购买股票或者债券，为此，他就常常与老

太太聊天，陪老太太散步。经过一段时间，老太太就离不

开他了，常常请他喝茶，或者和他谈些投资的事项。然而

不幸的是，老太太突然死了，这位先生生意泡汤，但仍然

前往参加了老太太的丧礼。当他抵达会场时，发现竞争对

手另一家证券公司竟也送来两只花圈，他很纳闷：“究竟

是怎么一回事呢？”

一个月后，那位老太太的女儿到这位先生服务的公司

拜访他。据她表示，她就是另一家证券某分支单位（机构）

的经理夫人。她告诉这位先生：“我在整理母亲遗物时，

发现好几张您的名片，上面还写一些十分关怀的话，我母

亲很小心地保存着。而且，我以前也曾听母亲谈起过您，

仿佛与您聊天是生活的快事，因此今天特地前来向您致谢，

感谢您曾如此鼓励我的母亲。”

”然后

夫人深深鞠躬，眼角还噙着泪水，又说：“为了答谢

您的好意，我瞒着丈夫向您购买贵公司的债券

万元现金，请求签约。对于这种突如其来的举动，

这位先生大为惊讶，一时之间，无言以对。



这个例子犹如神话一般，却是发生在推销界千真万确

的事情，只是来的太意外，没有“非经一番寒彻骨，怎得

梅花扑鼻香”那样的磨难。

然而不可否认地，这位先生关心年长者的态度是可取

的，他希望老年人能靠储蓄愉快地享受余生，也愿意与他

们讨论这方面的事情。这等于是带着“参与推销”的心情

去拜访他们的。老太太的女儿之所以会这样做，就是因为

被他的爱心所感动，才买下该公司的债券。

所以，以下几点是推销员必须做到的：

对别人付出爱心就是撒下幸福的种子，你的好运才

会跟着来到。

对社会献出爱心，给人以温暖，你才能得到回报。

推销员是人，顾客也是人，爱心是沟通彼此感情的

桥梁，所以，推销自己就需要足够的爱心。

推销悟语：爱心是沟通与顾客感情的桥梁。



没有耐心的推销是走过场

为了改变懒惰的习性，熊就想去学一样本领。它看见

农夫做了许多马轭卖给人家，而且很赚钱，于是它也想学

这种本领来挣钱。

说做就做，森林中传出了砍树声和树木倒地的声音，

这是熊开始干活了。但是，它砍了无数的榛树、白桦树和

榆树，做马轭的手艺仍旧没有学会。

百思不得其解的熊就去请教农夫：“朋友，这是什么

缘故？我能砍倒这么多树木，可是一个马轭也做不成。请

问，做马轭主要的诀窍在哪儿？”

农夫深知熊的本性，说：“你花了那么多时间去砍树，

你又用了多少时间来制作马轭呢？做任何事都是要有恒心

与耐心的。你能做到吗？”

熊没有学到本领的原因是因为它没有耐心，而耐心对

推销来说又是多么的重要。

一个没有耐心的推销员要推销成功是很难的，因为没

有耐心的推销员一遇到困难就会想到放弃，而放弃正是推

销的大敌。

有一句话讲得非常好：“成功者决不放弃，放弃者决

不成功

推销是条漫长又艰辛的路，不但要时时保持十足的冲



台的佳绩，勇夺整个天，创下

劲，更要秉持着一贯的信念，自我激励，自我启发，才能

坚持面对重重难关，尤其在陷入低潮时期，若无法适时做

好自我调节，推销这一条路势必将划上永远的休止符。有

很多颇有前途的推销员，就是因为开始冲劲十足，但却无

法保持巅峰状态，而悄然引退。

事典：冠军是耐心帮我得来的

君，蝉联缝纫机 个年度销售冠军。中学毕业后，原

本继承父业从事铸工一途，不料数年后经济不景气，订单

大锐减，一个星期中实际工作没几天，但此时的他已经结

婚生子了，经济愈来愈拮据，直到有一天偶然看到一张

“征募推销员，专职、兼职均可”的传单，当时他心想既然

可以兼职，便可利用星期六、日去跑客户，也不考虑自己

从无销售的经验，对缝纫机更是一无所知，便跑到店长那

儿去应征。

更有趣的是当他简短地说完自己的目的，也不管店长是

否录取，便一把抓起一旁的广告宣传单，说声“我走了！”

只留下店长在后面大叫“你到底懂不懂什么叫缝纫机？”

尽管他根本不懂怎么操作缝纫机，也不懂得什么是推

销技巧，只凭着自己的耐心与热忱，逢人便诉说拥有一部

缝纫机可以自己做衣裳、绣花，等等，可享有数不尽的乐

趣。很快一个月兼职的时间就过去了，他以一个毫无经验

的新人身份，实际工作才

分店之冠，远超过所有专职的老推销员。
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他的成功要诀只有两个字：耐心。他每天 点钟出门

晚上 点、

（而一般推销员这个时刻都还在被窝里睡觉），一直工作到

点，不达到自己满意的成绩绝不停止拜访。

成功惟有耐心，别无他途。这个道理大家都明白，问

题是有几个人能真正做得到！

以下是推销员培养耐心的一些方法：

一定要充满自信，别人能成功我也能成功。

时时提醒自己，只要再坚持一会儿也就成功了。

）每天早上早点起床，多做一些深呼吸，在做深呼

吸期间，什么也不要想，久而久之，耐心就练出来了。

面对失败永远不要灰心，认为那只不过是自己走

向成功的一个小小的挫折。

推销悟语：成功惟有耐心，别无他途。



顶尖推销员头脑里有目标，

其他人则只有愿望

有一个懒汉，跟邻居去学钓鱼。到了河边，懒汉放下

诱饵，头脑里便开始想入非非：要是这次我钓上了一条金

鱼多好，金鱼又生很多小金鱼，我拿到市场上去换来很多

银两，然后我不用干活，我去买洋房，还有我要娶三个老

婆

懒汉这样想着，不时地做着钓上金鱼的动作，可惜，

鱼杆一点的动静都没有，只是在他的行动下泛起了漪涟。

没过一会儿，邻居钓上了一条一尺来长的大草鱼，懒汉心

生妒意，把鱼杆一甩，去问邻居经验：“我们是一样的诱

饵，同样的河流，为什么我钓不上鱼而你却能呢？

邻居笑着说：我能钓上鱼儿因为我头脑里有目标，所

以我心静如水地等鱼儿上钓，你钓不上是因为你头脑里只

有钓鱼的愿望，反而心浮气躁。”

很多人做事情往往如此，光想着很高的愿望，却不会

用行动去实现目标。在推销这一行业，许多的人天天想推

销几百万元的大单，而在行动上，他宁愿少接触一个客户，

多睡一会懒觉。

推销之前订立目标是推销员成功的方法之一。因为有

了目标就有动力，有了动力就会促使自己对成功的渴望。



先生在这些天的推销额却仍旧是

推销高手需要“成功”来抚慰他的心灵，做他修炼自

我的基石。推销高手需要成功的业绩，那是他活力的源泉，

最好每天都有，好让他日渐壮大并能够自豪地说：我是成

功的！

事典：目标使他成功

先生为推销忘我地工作推销马自达汽车突破百万元的

了三年，尽管客户时常光顾，工作成绩还算不错，但他总

觉得有一种强烈的不安之感时时袭来。

“难道我就这样继续生活吗？推销员的生涯能够保障我

的未来吗？”这是对人生观、职业观的迷惘，是对未来的不

安。

推销员的实际成绩是与其意志的强弱成正比的。如果

总是认为自己“不行”，那么，“不行”就会成为现实。

“什么？！我就不信在今后两个月中，推销额达不到

万元！这个目标也不是很多啊。”如果能下定这样的决心，

那也就一定能成为现实。

已经是年终了，可是

零，就在这天回家途中，他在田间小路上指天发誓：“坚

持，坚持，一定要坚持到底！否则我的目标就要泡汤了。”

先生竟一口气推销出

正是出于这种对目标的自我激励和坚定不移的信念，

辆汽车。就此，到最后的期限时，

贴

有人向他询问：“您能稳定提高推销业绩的窍门是什么？”

“用红铅笔把推销目标醒目地写在笔记本或纸条上



，。以

在厕所、枕边、饭桌，使自己得以时时刻刻感受到它的压

力。”这是他的回答。

时时憧憬成功之时的情景，以使自己更加坚信“精诚

所至，金石为开”这一格言。成功并不遥远，它就在我们

周围的方寸之地。

你要时时刻刻坚信“我一定能完成自己的目标”，“我

一定能成为公司的推销冠军”，“我一定能成为全国推销的

一流高手”，“我一定能成为世界级的超级推销大师

这个信念去行动，你就能克服一切困难，不辞劳苦，勇往

直前，你就能达成的目标！

如果推销员自己感觉“不能成交”，这种念头就会由于

心理感应而传达给买方，使他说出“改天再说吧！”予以拒

绝。

推销员设立目标很重要，但以下几点也必须注意：

目标不能定得太高，否则无法实现，就变成白日

做梦、痴心妄想，势必影响斗志，情绪低落。

）制定目标要先定下可行的目标，然后分成若干具

体步骤和阶段，做好具体的行动计划，拾级而上，自然是

步步高升。

等计划拟定好之后，接着就要依计划去开展工作。

在开展过程中，要不断回头验收成果，看自己的所作所为

与计划是否一致。

）推销员要根据行动计划来核对自己的工作状况，

查看每天的销售方向是否有误。

）通常每月、每周、每日的计划是固定的，行动计



划却会因公司各个时期的营业方针或政策而有所改变。

）当工作一件件接踵而来时，最好能即时处理掉。

）一定要坚持，不能半途而废，哪怕是完成不了也

不能轻易放弃。

推销悟语：目标是推销员的行动指针。



到有鱼的地方去钓鱼

兽类与鸟类交战，兽类屡战屡败，百思不得其解，每

次都调整作战计划，更新作战部署，但是每次都失败。

过了几天，兽类与鸟类又为争一片水源展开了战争，

这次，百兽之王狮子花了三天三夜想好了完善的作战计划，

信心百倍地决定要拿下这场战争。

战争打响了，狮子亲自披挂，但事与愿违，还没等狮

子和众兽把阵部好。

鹰王就带着一群飞兵以迅雷不及掩耳之势包围了狮子，

最终狮王也成了鸟类的俘虏。

面对失败，狮子服气地问道：“我的作战计划是最好

的，为什么你们总是先我们一步就知道了。”

鸟类的参谋笑道：“你看到天上盘旋的鸽子吗？你们

的一举一动，都在它的探视之下。”

自那以后，鸽子成了信鸽，也为人类的战争做出了很

大的贡献。

兽类之所以失败，失败在没有自己的情报人员，不能

够知彼，而鸟类既能够知己又能够知彼，所以取得战争的

胜利。

在推销行业当中，所谓推销情报，是指推销信息，而

情报来源，就是它的出处。能够从各处建立的情报网中，

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


