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①顾名思义就是人的心理的状态； 

②泛指人们对事物的看法和认识，

心态就是内心的想法，是一种思维

的习惯状态，也可理解为心态是人

对事物所反映出来的态度。 

心   态 



著名学者马洛斯说 

 
心若改变，你的态度跟着改变； 

 
态度改变，你的习惯跟着改变； 

 
习惯改变，你的性格跟着改变； 

 
性格改变，你的命运跟着改变！ 

 



       “有志者事竟成” 

中国有句词“有志者事竟成” 

综合以上的名言，我们不难看出这样一个因

果关系：心态决定行为，行为决定习惯，习

惯决定性格，性格决定命运！关于心态与命

运的关系，简单说就是：心态决定命运！ 



销售的工作压力 

难免是竭尽全力的努力，用尽方式的推销，结果依然

是失败，这时候我们的心态会非常的沮丧，没有信心。 

 

试着去这样想—只要用心的去努力过就不要给自己太

大的压力。放松自己新的面貌去接待你新的客户。 

 

有时候你不能让你的客户满意去接收你，接收你的产

品，那是因为不是所有的客户都是有效客户。 
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 第一心态： 

积极的心态 

          古语说的好 

“兵强于心而不强于力” 

首先我们必须先具备积极的心态。积极的心态就是把好的、

正确地方面扩张来，同时第一时间投入进去。 

一个国家、一个企业肯定都有很多好的方面，也有很多不够

好的地方，我们就需要用积极的心态去对待。 

如果你去关注那些阴暗、困难，那你就会因此而消沉，但如

果你更加关注着这种阴暗的改变、困难的排除，你会感觉到

自己的心中充满阳光和力量。同时，积极的心态不但使自己

充满奋斗的阳光，也会给你身边的人带来阳光。 



永远要记住，在达到某个高度之上，就没有风雨云层。如果你生命中的云层遮蔽了阳光，那是因

为你的心灵飞得还不够高。 

大多数人所犯的错误是去抗拒问题，他们努力试图消灭云层。 

正确的做法是发现让你上升到云层之上的途径，那里的天空永远是碧蓝的。 



主动是什么？ 

 第二心态： 

主动的心态 

主动就是“没有人告诉你而你正做着恰当的事情”。再竞争异常激烈的时代，被动就会挨

打，主动就可以占据优势地位。我们的事业、我们的人生不是上天安排的，是我们主动的

去争取的。在企业里，有很多的事情也许没有人安排你去做，有很多的职位空缺。 

主动是为了给自己增加机会，增加锻炼自己的机会，增加实现自己价值的机会。公司给我

们提供道具，舞台，能演出什么精彩的节目，有怎样的收视率决定权在你自己手上。 



日本著名保险推销大王原一平总结出亲切的笑容的10大

好处，他认为：笑容是传达爱意给对方的捷径；它具有

传染性，可以轻易去除两人之间隔阂，让彼此打开心扉，

从而建立信赖感，成为心灵之友；笑容还可以除去悲伤

和不安，打破僵局，会消除自卑感，增进活力，亲和力

就是销售的敲门砖。所以我们应该主动去笑去营造和谐

的销售环境。 

动 么 主 是 什 



 第三心态： 

空杯的心态 

在我们的团队中，有的新人刚来的
时候之前就已经做过销售或是在其
他公司做过类似工作的，技术和经
验都很不错。 
我想问一下，主管们会不会去把自
己当成一个新人一样去向新来的员
工请教。 

人无完人。任何人都有相对较弱的地方。 

也许你在某个行业已经满腹经纶，也许你已经具备了丰富的技能，但是你对新的企业、新的工

作、新的客户、新的同事，你仍然是你，没有任何的特别。 

你需要用空杯的心态重新去整理自己的智慧，去吸收现在的、别人正确的、优秀的东西。只要

他的方法他的经验是正确的、合理的，我们就必须去领悟，去感受。 

把自己融入到团队之中，不管自己是什么岗位，什么职位，你永远把自己当成新人。 



 第四心态： 

双赢的心态 

杀头的事情有人干，亏本的买卖没人干，这是商业规则。你必须站在双赢的心态上去处理你与企

业之间的、企业与商家之间的、企业和消费者之间的关系。 

你不能为了自身的利益去损坏企业的利益。没有大家哪有小家？企业首先是一个利润中心，企业

都没有了利益，你也肯定没有利益。同样，我们也不能破坏企业与消费者之间的双赢规则，只要

某一方失去了利益，必定就会放弃这样的合作。 

消费者满足自己的需求，而企业实现自己的产品价值，这同样也是一个双赢，任何一方的利益受

到损坏都会付出代价。 



 第五心态： 

包容的心态 

作为销售人员，你会接触到各种各样的经销商、零售店，也会接触

到各种各样的消费者。 

这个经销商有这样的爱好，那个消费者有那样的需求。我们是为客

户提供服务的，满足客户需求的，这就要求我们学会包容，包容他

人的不同喜好，包容别人的挑剔。你的同事也许与你也有不同的喜

好，有不同的做事风格，你也应该去包容、去宽容他。 



        自信是一切行动的源动力，没有了自信就没有动

力去行动。我们对自己服务的企业充满自信，对我们
的产品充满自信，对自己的能力充满自信，对同事充
满自信，对未来充满自信。 
         自己是将优良的产品推荐给我们的消费者去满足

他们的需求，我们的一切活动都是有价值的。很多销
售人员自己都不相信自己的产品，又怎么样说服别人
相信自己的产品。 
         很多销售人员不相信自己的能力，不相信自己的

产品，所以在拜访客户的时候非常慌张犹豫不定，甚
至不敢去介绍自己、不敢去介绍自己的产品。 

如果你充满了自信，你也就会充满了干劲，你开始感
觉到这些事情是我们可以完成的，是我们应该完成的。 

 第六心态： 

自信的心态 



 第七心态： 

给予的心态 

    “付出终有回报”，要索取，首先学会给予。没有给予，你就不可能索取。

唯有给予是永恒的，因为给予不会受到别人的拒绝，反而会得到别人的感激。 



 第八心态： 

行动的心态 

行动是最有说服力的。千百句美丽的雄辩胜不过真实的行

动。我们需要用行动去证明自己的存在，证明自己的价值； 

我们需要用行动去真正的关怀我们的客户； 

我们需要用行动去完成我们的目标。如果一切计划、一切

目标、一切愿景都是停留在纸上，不去付诸行动，那计划

就不能执行，目标就不能实现，愿景就是肥皂泡。 姚明说过一句话 

在球场上会有裁判，你小小的错误都会被指出来，在生活中你自己才是裁判，做对了做错了需

要自己去判定。纠正自己的错误，达到自己的目标，需要你用心的行动去思考，去判定自己的

目标。 



 第九心态： 

学习的心态 干到老，学到老。 

竞争在加剧，实力和能力的打拼将越加激烈。谁不去学习，谁就不

能提高，谁就不会去创新，谁的武器就会落后。同事是老师；上级

是老师；客户是老师；竞争对手是老师。学习不但是一种心态，更

应该是我们的一种生活方式。 

二十一世纪，谁会学习，谁就会成功，学习成为了自己的竞争力，

也成为了企业的竞争力。 



像老板一样思考，像老板一样行动。你具备了老板的心态，你

就会去考虑企业的成长，考虑企业的费用，你会感觉到企业的

事情就是自己的事情。你知道什么是自己应该去做的，什么是

自己不应该去做的。 

反之，你就会得过且过，不负责任，认为自己永远是打工者，

企业的命运与自己无关。对公司的态度，其实也是你对自己的

态度。 

自己不会有压力，不会有强烈的责任心，如果你不能吧自己放

到更高的位子去思考问题，那你永远都不会成长，不会进步，

面临的不只有公司的淘汰，而是社会的淘汰。 

 第十心态： 

老板的心态 
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每日忙忙碌碌，那么我们到底为谁在工作呢？ 

为公司？为老板？ 

还是为谁？ 

我们工作就是为自己而工作! 

 



1 工作首先是谋生的必须途径。 
 
人活于世首先必须解决基本的物质
需求来维系生命的延续。因此工作
最基本的目的是为了获得基本的物
质需求。 

工作是提升物质生活的唯一途径。 
 
无论是哪个行业从事何种工种，都
必须通过工作来获得更加优裕的物
质生活。即使如乞丐他的物质生活
要求虽然已经低至几点，但是如果
他不出门去工作（乞讨），而是睡
在床上，那么唯一的可能性就是饿
死。为了住房、饮食、日常开支等
更加宽裕，我们为自己工作。 
 

2 



3 工作是提升自己社会阶层的唯一途径。 
 
很多人出身卑微但是却能够出类拔萃，过
上让人羡慕的生活，怎么获得的呢？ 
只有工作、积累资本（货币资本和人力资
本），然后担当更加中药的责任，圆满完
成工作任务，才能够获得更大的提升。 

工作是实现人生理想的唯一途径。 
 
有些人家庭殷实祖产丰厚，但是人活
于世不能碌碌无为，必须要证明自己
能够做事、会做事，没有白来一趟人
世，所以要通过工作来展示自己的才
华、实现自己的抱负和理想。 
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通过以上论述： 
 
我们自身的生存靠工作、家庭责任靠
工作、更好的前程靠工作、更高的社
会地位靠工作、人生的理想靠工作；
只有努力工作实现了自己的工作目标，
企业发展了个人才有更多的发展机会，
我们越努力企业发展越快，企业发展
越快我们得到的报酬（钱途和前途）
就越多。 
所以：我为自己工作！ 
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真正导致业绩平庸的，不是销售员们经常抱怨的激烈的同行竞争，萧条的市场

环境，难缠的客户，而是潜在他们内心深处消极的心态，如果不能摒弃这些侵

蚀业绩的蛀虫，即使外部条件再有利，也扔不能成就卓越的业绩。 

1.害怕拒绝，为自己寻找退缩的理由： 
 

被客户拒绝是不可避免的，关键是怎样

去看待它，不管做什么事，要想有所收

获，就必须勇敢面对，敢于承担风险，

敢于面对失败，去除畏惧心理的最好办

法就是立即行动。能否坦然的面对拒绝

并鼓起勇气再去尝试，使推销成功，是

检验推销员能力的试金石。 

2.在顾客面前低三下四，过于谦卑： 
 

推销不是要把产品或服务硬塞给别人，

而是帮助客户解决问题的。你看的起自

己，客户才会信赖你，肯定自己的价值。

自卑是影响销售业绩的不良心态，只有

改变它，将自卑变为奋发向上的动力，

才能走向成功和卓越。 



3.满足于己有的销售业绩不思进取： 
 

自满心理是阻碍销售业绩继续攀升

的最大绊脚石。一个推销员不满足

自己已有的业绩，积极向高峰攀登，

就能使自己的潜能得到充分的发挥，

真正的成功是永远向前看，永葆进

取之心。 

4.看轻别人的工作： 
 

一个营销人员，要提高自己

的业绩，就要改变自己趴不

良心态，永远不要看轻他人

的工作。只有把自己融入到

团队中，依靠团队的力量才

能提升自己，最后取得成功。 



5.经常抱怨不景气，从不反思自己： 

不从自身找原因，总把失败归于外部环境，更谈不上下苦功夫努力改进，结果业

绩越来越差，离成功也越来越远。对一个销售员来说，生意是否景气，不在于外

部环境，全在于有没有积极的心态，积极的想法会产生行动的勇气，而消极的想

法只会成为你面对挑战的障碍。 

6.害怕同行竞争： 

对于推销员来说，竞争是不可避免的，关键是抱着什么样的心态去对待，坦然并

且积极主动的面对同行的竞争，是任何一个想创造卓越业绩的推销员必备的素质

和能力。设立目标，全力以赴，在竞争中不断提高服务质量，这也是在竞争中取

胜的最可靠策略。 

7.把工作无期限的拖延下去： 

说一尺不如行一寸，如果什么事都拖着不去做，就没有取得成功的那一天。只要

遇事不拖延，立即行动，马上就去做的人，才能赢得卓越的销售业绩才能最终走

向成功。 


