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微分享：成功者必须拥有的心态
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【成功者必须拥有的心态】
1、学习的心态:  

学习是给自己补充能量，先有输入，才能输出。尤其在知识经济时代，知识更新的周期越来越短，过时的知识等于废料，只有不断的学习，才能不断摄取能量，才能适应社会的发展，才能生存下来。要善于思考，善于分析，善于整合，只有这样才能创新。读万卷书不如行万里路，行万里路不如阅人无数；阅人无数不如名师指路，因此，要紧跟成功者。通过学习掌握相关的电脑操作，学会讲解 MELO 的公司、产品．制度、互联网。多参加各种培训以及学会作培训。 
2、归零的心态： 

重新开始。第一次成功相对比较容易，但第二次却不容易，原因是不能归零。长安集团的总裁，在东方之子接受采访的时候说了一句话，往往一个企业的失败是因为他曾经的成功。事物发展的规律是波浪前进，螺旋上升，周期性变化。用中国的古话，叫风水轮流转，经济学讲：资产重组。电视剧有句道白：生活就是不断的重新再来。不归零就不能进入新的财富分配。就不会持续性发展。 
3、积极的心态: 

事物永远是阴阳同存，积极的心态看到的永远是事物好的一面，而消极的心态只看到不好的一面。积极的心态能把坏的事情变好，消极的心态能把好的事情变坏。当今时代是悟性的赛跑！积极的心态象太阳，照到哪里哪里亮，消极的心态象月亮，初一十五不一样，不是没有阳光，是因为你总低着头，不是没有绿洲，是因为你心中一片沙漠。成功吸引成功，民工吸引民工。华尔街致富格言：要想致富就必须远离蠢材，至少50米以外。 
4、付出的心态： 

是一种因果关系。舍就是付出，付出的心态是老板心态。是为自己做事的心态，要懂得舍得的关系。舍的本身就是得，小舍小得，大舍大得，不舍不得。而打工的心态是应付的心态。不愿付出的人，总是省钱，省力，省事，最后把成功也省了。 
5、坚持的心态： 

90%以上的人不能成功，为什么？因为90%以上的人不能坚持。坚持的心态是在遇到坎坷的时候反映出来的，而不是顺利的时候。遇到瓶颈的时候还要坚持，直到突破瓶颈达到新的高峰。要坚持出到底，不能输给自己。 
6、合作的心态： 

合作是一种境界。合作可以打天下。强强联合。合力不只是加法之和。1+1=11再加1是111。这就是合力。但第一个1倒下了就变成了-11，中间那个1倒下了就变成了1-1。成功就是把积极的人组织在一起做事情。 
7、谦虚的心态： 

去掉缺点，吸取优点。虚心使人进步，骄傲使人落后。有句话：谦虚是人类最大的成就。谦虚让你得到尊重。越饱满的麦穗越弯腰。 
8、感恩的心态： 

感恩周围的一切，包括坎坷、困难和我们的敌人。事物不是孤立存在的，没有周围的一切就没有你的存在。首先感恩我们的父母，是他们把我们带到了这个世界，其次感恩公司给了我们这么好的平台，再感恩我们的上属，是他给了你这么好的信息，并不但的帮助你，鼓励你．还要感恩我们的伙伴，是大家的努力才有我们的成功．要感恩一切．
【特别声明】：本专题凡是标注网络来源的，版权均归原作者所有！-中国保险论坛
【跟着高手做保险59】乔•甘道夫：销售客户需要的商品
寿险行销人员最大的缺点就是，希望将某种特定的产品，立刻塞给每个人。其实，顶尖高手总是在销售客户需要的商品，而不是自己拥有的商品。 

甘道夫有一次拜访一位准客户.

“你需要什么？”

“定期险。”

“我也认为你需要定期险。”

准客户感到十分惊讶，甘道夫简直就是一个天才，居然可以揣摸到自己所需要的东西。其实，甘道夫是个最聪明的人，先销售定期险给他，因为这位客户需要它，过了一段时间后，当这位客户完全接受甘道夫后，他再销售终身寿险给他。甘道夫认为自己销售的是客户需要的商品，而不是自己认为应该销售的商品。 

有一次，他拜访一位准客户，准客户对甘道夫说：“甘道夫，我对人寿保险一点也不懂，这就是我请你来这里的原因。”

“我可以给你一些建议吗？”

“你能不能告诉我你今年多大，你的小孩几岁，你一年可以存多少钱？”

“我今年40岁……”

准客户在谈话过程中，特别提到一句“我已经看过关于年金保险的资料了。”

甘道夫不失时机地说：“年金保险，这就是我想与你分享的想法。” 

准客户认为甘道夫是个天才，决定向他购买一些年金保险。其实，甘道夫的诀窍在于：先卖给他们想买的东西，之后，再卖给他们需要的东西.

大部份的业务员都反其道而行，试图强将他们手上的产品推销给客户。

卖给客户他们想要的东西，在他们了解你并且信任你之后，你就可以再回来，卖给他们真正需要的东西。 

成功处方：

■了解客户的需求。

■让客户完全接受你。
【保险行销格言96-100】

96、一个杰出的保险推销员每天一定做四件事，寻找客户；不要完全相信客户口头承诺，一定要在保书上签名才算定案，最好能亲自参与签署过程；经常与客户保持联络。

97、俗话说：“君贵恒志”。但是，光是立志没有用的，我们必须更确切明白让志向成为事实的方法。

98、身为业务员，追求突破的企图心是必要的，只是我们不可眼高手低，忽略了最基本的工作。

99、面对客户，是业务员最高层次的表现，能否促成的关键，往往就在于第一印象的良莠。

100、拜访客户时，必须注意千万不能不守时，不守信，心不在焉，油腔滑调，喋喋不休，夸大其词。
【心理学174个现象5】暗示效应
所谓“暗示效应”，即是用含蓄的、间接的方式对别人的心理和行为施加影响，从而使被暗示者不自觉地按照暗示者的意愿行动……此称之为“暗示效应”。
在日常销售过程中，可以依靠工具、案例、故事、形象、眼神与面部表情、细节描绘、细节关心、生动语言、指东打西、具体行为等等方式，向对方施加（非直接冲击）影响，以达到心理预期。而你“不经意间”流露的，有可能才是客户相信的。 
【正能量分享】辩证看待购买力与通胀升降
近期，在微博上看到这样一个东西，个人觉得很有必要跟大家分享下：
有趣对比：关注中国人收入增长，更应关注购买力下降。上世纪50年代，100元=800斤大米或135斤猪肉；70年代，100元=685斤大米或108斤猪肉；80年代，100元=476斤大米或71斤猪肉；90年代，100元=330斤大米或21斤猪肉；2000年，100元=100斤大米或18斤猪肉；2010年，100元=40斤大米或7斤猪肉。
人们对这样的东西感兴趣，本也无可厚非。物价飙涨，难免会心生牢骚，这时，一个能让人“发泄”一下的东西出来，自然会让大家趋之若鹜。但是，“发泄”不代表真理，制造发泄渠道的人，也未必就没有叵测用心。因此，有必要辩证地分析一下收入、购买力、通胀以及生活品质的变动关系。
首先，拿上世纪50年代的物价来衡量今天的生活水平便是不科学的比对方法。我们可以肯定地说，虽然上世纪50年代100元可以买135斤猪肉，未必代表着上世纪50年代的国人生活比今天好。道理很简单，因为那个时候，没有几个人可以挣到100元，绝大部分普通人的月收入也就是二三十元。按照这个收入水平去衡量，我们假设把全部收入都拿来买猪肉，那么，那时一个人的月收入，一般情况下也只能买三四十斤猪肉。可是，如果我们按照今天一个普通人月收入是2000元、猪肉价格15元一斤计算，那么，一个人把月收入全部用来买猪肉的话，可以买到130多斤猪肉。生活水平孰高孰低，一目了然。
所以，“购买力下降”说法的偏颇在于：它仅仅拿“物价”和“通胀”说事儿，却没考量“收入变化”这个变量。这样的说法，不是不专业，就只能说别有用心了。
事实的真相是，一般来说，只要经济发展，尤其是快速发展，通胀就会发生，物价就必然会越来越高，这是不以人的主观意志为转移的客观经济发展规律。不过，只要收入提高的速度大于物价上升的速度，这样的经济发展就是良性的，人们生活水平就会扎扎实实地提高。否则，你就无法解释西方发达国家的物价普遍比发展中国家高，但是人家的生活水平也要远比我们高很多的现象了。
如果再考虑到一直到上世纪80年代初，国人生活中还广泛存在着“肉票”“粮票”这些东西的时候，今天的生活到底是更幸福了，还是更不幸了，这个问题的答案便更加毋庸置疑。

也许有人会说：上世纪50年代，人们没有这么多负担。那时的人们没有车，不存在年检、维修和汽油费用；那时的人们没有手机，不存在电话费；那时的人们没有有线电视，不存在收视费；那时的人们没有互联网，不存在上网费；那时的人们没有这么多家用电器，不用花那么多电费；那时的人们出不起国，几乎没有旅游费和购物费……
没错，和50年前相比，现在的各种费用是多了，但是这恰恰是百姓的日子越过越好、精神和物质生活不断丰富的明证。所以，简单地拿同一商品不同年代的价格差异来证明“百姓购买力下降”，实在禁不起推敲。
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