
最新我是冠军演讲稿(大全5篇)
使用正确的写作思路书写演讲稿会更加事半功倍。在日常生
活和工作中，能够利用到演讲稿的场合越来越多。大家想知
道怎么样才能写得一篇好的演讲稿吗？下面是小编为大家整
理的演讲稿，欢迎大家分享阅读。

我是冠军演讲稿篇一

今天是我在夏令营的第8天，天气十分晴朗，教官和老师要带
我们去夺冠高尔夫球场打高尔夫。我从来没有打过高尔夫，
会是什么样的呢？也许是非常简单，我一杆可能就能打出几
百米。我和朋友们都十分激动地上了车，冲向太阳升起的方
向。

一路上朋友们玩玩闹闹，一转眼我们就来到了高尔夫球场。
映入眼帘的是一望无际的草坪，微风吹着小草，小草微微摆
动，好像在向我们招手问好呢！草坪上立着很多牌子，牌子
上写着对应的米数，有20米，50米，75米，100米，125米等
等。

今天打球的人不是很多，有的在买球杆，有的在练球，有的
在买零食……我东瞧瞧西看看，有一个叔叔打得好厉害啊！
一球打出去如同一只雪白的小鸟，一直飞向远
方，20、50、75、100……200！球居然飞到了200米，一看就
是个高手！

高尔夫球的教练告诉我们，在中国古代高尔夫原来不叫高尔
夫叫锤丸，听说这个名字有一个由来。传说，中国古代皇上
发现用木杆锤石头十分有趣，“锤”就是击打的意
思，“丸”就是玩的意思，连起来就是击打石头玩的意思，
后来锤丸这个游戏就那么传开了。



通过教练的指导，我们每人练习完，不久后就要比赛了。比
赛开始了我们派出了一个“学过”的人上场，第一组的人打
到了50米，轮到我们组的人上场了，他手一使力，“啪”的
一下打在了地下，然后又挥了两杆一杆也没有打中，没有成
绩下场了。我们看着他一直笑个不停。

很快到回营地的时间了，我们恋恋不舍地离开了球场。在车
上大家还在讨论着今天的体验。我超级开心，因为我打到了
高尔夫，还知道了许多关于高尔夫的知识。

我是冠军演讲稿篇二

据 2:8 定律，一个团队中 20%的人完成 80%的业绩，谁都想
成为这 20%的人， 但怎样才能成为呢?成功模式能否快速复
制呢?能打造出新的 8:2团队(即 80% 的精英)吗?谁都想成为
这 20%中的一员，但如何才能尽快地实现呢?有什么可 复制
的成功经验吗?相信这是地产从业人员所关心的课题。其实，
成为一个房地产销售人员很容易，但要成为一名顶尖售楼精
英却不是 一件简单的事。特别是在竞争激烈、变化莫测、不
确定的房地产市场环境中，要想脱颖而出，则更需要不断地
提升自我。 打造第四代售楼精英 所有顶尖级的运动员都会
利用最先进的方法及技巧来训练及改善自己， 帮助他们在世
界级的竞赛中取得胜出的优势， 世界级的竞赛中， 胜负往
往决定于厘米、毫米亦或秒、毫秒之间。而顶尖的“售楼运
动员”亦同样需要运用最先进的售楼方法及售楼技巧来改善
及提高自己， 使他们能够决胜于置业者在买与不买的一瞬
间。 要利用及学习最先进的售楼方法及技巧就必须先了解什
么是目前最先进的售楼方法及技巧。

什么是目前最先进的售楼方法及技巧?为了更加简单的说明这
个问题，下 面就用这个大家都熟悉， 但却未必真正参透
的“把梳子卖给和尚”故事来形象阐明房地产销售技术的过
去、现在及将来。 有一个公司为了招聘优秀销售员，对四个
应聘者出了一道考题：“要求他们把梳子销售给庙里的和



尚”。第一个推销员接到任务后，心里嘀咕道：“和尚没 头
发， 梳子是梳头发的， 要把梳子卖给和尚那是不可能的，
那怕是送一把给他们，要是哪个和尚在腰里掏把梳子出来，
也会有‘花和尚’之嫌，因此，他认定要把 梳子卖给和尚那
是绝对不可能的”，结果他没卖出一把梳子;第二个推销员开
始也一直思考着梳子与和尚的关系，给梳子与和尚划上不等
号，但后来他想到梳子 可以挠痒，胖和尚手不够长，可以用
梳子来挠背，此外，梳子梳头时除了梳理头发，其实还可以
按摩头部，疏通血脉，老和尚如果经常用梳子梳梳头，念经
之时 就不会打瞌睡了。于是，他就以胖和尚和老和尚为目标
顾客进行了推销，不停地向胖和尚及老和尚强调梳子挠痒及
疏通血脉的功能， 终于有一位老和尚接受了他 的产品;第三
个推销员，接受到任务后，没有急于推销，他先进行了一番
调查，结果他发现一般的庙都是建在山上，而来庙里上香的
香客，经过长途跋涉，往往 衣冠不整，特别是山中腰的山风，
吹得香客们头发凌乱。于是，他想到，如果能在庙里各个梳
洗的地方提供一两把梳子，对香客来说是很方便的。而后，
他找到 庙里的后勤负责人，把他的观察及想法告诉了这个负
责人，结果，他卖出了 100把梳子;第四个推销售员是个超级
推销员，他也不急于推销，而是在庙里进行了 长达一个星期
的观察，通过他的观察和思考，他发现一个问题，现在人们
的生活水平不断提高，人们除了去庙里上香之外，也经常外
出旅游，旅游时，人们经常 带些纪念品回来，而到庙里上香，
捐献香油钱时，庙里却没有任何合适的纪念品馈赠给香客。
于是，他想出一个办法，在梳子上刻上三个字“积善梳”(人
们上 香及捐香油钱的念头无非是想积德行善)，当人们向庙
里捐香油钱时，赠送一把“积善梳”给香客，香客回家后，
天天早上梳完头放下梳子就会看到“积善梳” 三个字，同时，
就会联想起这间庙，这种天天的联想势必让他下一次再来捐
香油钱，同时，也加大了他向亲戚、朋友及同事等推荐这间
庙的可能性，送出一把小 梳子，有所花费，但庙里的收入同
时会因此大大提高。于是，他找了一间香火不太旺盛的庙，
并找到庙里的方丈，见面第一句话就问方丈：“我有个方法
可以让 你庙里的香火旺盛三倍，不知道，你有没有兴趣了解



一下?”本来就为庙里香火头痛的方丈一听，自然非常有兴趣
了，并表现出急切想知道的表情，这位推销员 就把他的观察
及解决方案跟这位方丈说了一遍，于是，他得到了一张 1000
把的定单。

种不同导向的销售方式(四代房地产销售人员)并存在今天的
房地产销售市场，并都起着不同程度的销售作用。只是，在
我国房地产的不同发展阶段， 各代销售人员主导着当时的房
地产销售形式。

第一代房地产销售形式，被动式“坐销” 第一代房地产销售
形式，被动式“坐销” 这种房地产销售形式是房地产卖方市
场时期的主要销售形式，销售人员根据自身产品单向与置业
者沟通，置业者口头说需要什么样的房屋，就寻找与之相 似
的产品，当置业者说不买时，就认为置业者不可能买，他们
从不了解置业者的 购买动机，从不主动解除置业者的购买抗
拒。 他们忽略了置业者不是专业购买者， 有时对自己的需
求是描述不清楚的。 他们就像故事中的第一位推销员， 经
常用 “不可能”来结束一位顾客的购买行为。这种房地产销
售形式在我国房地产业刚刚起 步阶段，还是房地产卖房市场
时非常普遍，当然，在今天的房地产销售市场仍然有不少这
样的售楼员存在，他们共同的特点是带着有色眼镜看待前来
的置业者， “挑剔”是他们的拿手好戏，这些售楼人员普遍
业绩不太好。第二代房地产销售形式，通过产品“功能” 第
二代房地产销售形式，通过产品“功能”提高销售 故事中第
二位销售员，他通过挖掘梳子的挠痒及疏通血脉的功能，成
功地把“不可能”的业绩提高到一把。第二代房地产销售人
员也正是这样，通过挖掘房 地产的各项“功能”来提高销售
业绩， “房地产不等于钢筋加水泥”就是这一代房地产销售
形式的中心思想。售楼员推销房屋时主要从地段、朝向、户
型、周边 配套、小区环境等入手，单向式地向置业者们推荐
他们手头的房屋，整个销售过程中售楼人员主要扮演着一个
房地产产品解说员的角色。



第三代房地产销售形式，通过“服务” 第三代房地产销售形
式，通过“服务”提高销售 第三位推销员观察到香客需要梳
洗这个问题， 通过提高庙里服务水平而获得销售提高。销售
过程以顾客为中心，发现顾客需求，并服务顾客。第三代房
地产 销售形式也正是这样，当房地产进入买房市场时，房地
产的销售开始转向以置业者为导向，销售过程开始加强买卖
双方的沟通，充分挖掘客户需求，产品设计越 来越人性化，
市场细分不断升级。售楼人员在推销的过程也不再“唯地段
论”，大盘、超级大盘的出现不断弱化了“地段论”。目前，
这种通过“服务”提升销 售的形式得到肯定及提倡，并在房
地产销售领域得以不断升级及推广，房地产领域正悄然进行
一场服务争夺战。 第四代房地产销售形式，通过“双赢”
第四代房地产销售形式，通过“双赢”思维提高销售第四位
推销售员通过观察发现庙里有需要合适纪念品馈赠给香客这
个潜在 的需求，并通过改良梳子来满足这个需求，达到提高
庙里的业绩而获得销售上的极大成功。从某种意义上可以说，
他在提高庙里业绩的同时推销了他的梳子，他 的动机是帮助
庙里提高业绩。第四代房地产销售形式正是这样，在帮助客
户解决问题的同时销售了自己的房子。这种销售形式集中表
现在生活方式、概念地产、文化地产等概念销售的盛行，房
地产销售技术更注重与客户的双向沟通，需求的 充分挖掘等
方面。“发现需求，满足它;发现问题，解决它”则是这种房
地产销售形式的高度 概括，灵活运用它则可以产生戏剧性的
功效。

房呢? 如果第一代售楼人员遇到这种，肯定是认为“不可
能”了;第二代售楼人员也会因“买房免七万择校赞助费”这
一功能的丧失而无能为力; 第三代售楼人员 也不可能再用服
务打动客户。 我们用第四代房售楼人员的眼光来分析一下这
个案例，我们不难发现这次销 售过程有这样两个事实：一、
这对夫妇有购买这个楼盘的能力;二、他们喜欢这 个楼盘，
有购买欲望。 既喜欢， 又有能力购买，可阻碍他们购买的
唯一障碍是“小 孩入学不能免七万元择校赞助费”。其实，
这对夫妇购房最主要(原始)目的是为小孩读书，并不是为了



省七万元赞助费。于时，这位聪明的第四代售楼小姐， 很快
找到问题及需求所在，于是，一阵寒喧之后，就谈到小孩教
育问题，她提到小孩子小时的教育最好同父母住在一起，这
样有利于小孩性格的成长，小孩长时 间不同父母在一起，会
使小孩得不到足够的母爱、父爱，这样不太有利于小孩日后
性格的成长。这对夫妇一听这下，好像恍然大悟，为了小孩
读书，52 万都愿 意出，可一时为了七万元，却忘记了自己
购房的真正目的，于时紧抓一万元定金的手又高兴地伸出来
了。 因此，房地产巅峰销售需要售楼人员从第四代销售思维
出发，用同理心以双赢思维帮助置业者切实解决问题，同时
也要熟悉楼盘，做足服务功课。

uo;因果定律”，它被称为影响人类命运的“铁律”，也就是
我们常说 的“种瓜得瓜，种豆得豆”，你种下什么因就会得
到什么果。在我们的房地产领域里，售楼冠军及金牌经理们
种的又是哪些因呢? 我们大家都熟悉的电影巨星阿诺?施瓦辛
格有着健美的肌肉与身材， 你大概不会这样说：“哇!他太
幸运了，天生就有这么棒的身材!”其实他是经过二十 多年，
花无数多小时锻炼才得到这魔鬼般的身材，他的身上与我们
一样，也只有六百一十条肌肉，但他投入了我们无法想象的
更多、更大的努力，才使他的肌肉 状况变得与我们不一样，
从而得到他应得的报酬。同样，你与所有的售楼冠军及金牌
经理们都一样，有着相同数量的售楼“心理肌肉”，只是他
们投入了更的时 间、努力及汗水等不停地改善他们售楼“心
理肌肉”的状况而已。你可以象阿诺或其它人用运动来锻炼
身材一样， 你可以利用心理练习来锻炼你的售楼“心理肌
肉”;利用更多的学习及工作提升你的地产专业水平;利用培
训及模仿售楼冠军来增进你的售楼技巧。只要你“种”得越
多，收获也就会越多。 售楼冠军之所以成为冠军，首先他们
种下了“更多行动”的因，他们不会用售楼失败的次数去评
定自己，而是以售楼成交的次数来评定自己。而他们售楼成
交的次数是与他们能够承受售楼失败以及不断尝试楼盘成交
的次数成正比的。



为 了更好的理解这句话， 我们简单回顾一下小时候就非常
熟悉的“阿凡堤吃馒头” 的故事：“阿凡堤吃到第十个馒头
时，终于吃饱了，于时，他立即后悔，想道，早知道是这样，
就直接吃第十个馒头，而省着前面九个馒头的钱了”。这看
起来 是个弱智的笑话，但其实类似的弱智想法却大量存在于
我们的售楼人员当中，“当带到第十个客人看楼时，第十个
客人才买楼，于时，不少售楼人员也有类似 的想法，早知道，
就直接带第十个客人看楼好了，省着带前面九个客人看楼的
时间”;亦或是当带某一客人看了第十套房时，该客人才选择
了第十套房，于是， 不少售楼人员也来个类似的“早知道”
想法。售楼冠军们则完全不同，他们用更多、更大量的承受
失败及尝试成交的行动次数，来提高他们售楼成交的次数，
直 至成为售楼冠军。

我是冠军演讲稿篇三

12月5日，运西小学校园内热闹非凡，邗江区中小学生排球赛
拉开了序幕，望着其他队志在必得的样子，我心里有点忐忑，
可队友和老师的暖心宽慰，又激起了我的斗志。经过一天半
的激战，我们成功地进入了决赛，但此时却遇到了最强劲的
对手——竹西队。

我队发球，“啪”——球发过去了，竹西6号位接球颠给了3
号，3号传给了2号，2号左脚向前迈了一步，右脚后蹬，起跳，
用力将球扣了过来，只见那球飞快往我们这边下坠，陆欣见
势不妙，连忙往前冲，球被她救起来了，我再传给朱依倩，
朱依倩用尽了洪荒之力往下扣，得分！

再发球，对方6号试图直接压，被高涵识破，把球颠给李静淑，
李静淑将球传给我，我顺势轻轻一按，吊球得分。

对方不愧为强队，过了一会儿就把分追平了，看到“前功尽
弃”，连输几球的我们变得士气低落，教练赶快喊暂停，调
整了战术，我们恍然大悟，凭借着“锦囊妙计”，一路过关



斩将，硬是压住了对方的气势。

第二局开始，我们看准了对方的弱点，乘胜追击，效果显著，
可由于滋生出轻敌，导致了过多失误，正烦躁之际，已取得
冠军的男生赶过来给我们加油，教练也及时暂停指点迷津。

胜利的天平明显倾向了我们，结果，我们以十多分的优势拿
下了第二局，圆了“双冠”梦。

这是我小学中的最后一场体育比赛，但让我永远难以忘怀。

我是冠军演讲稿篇四
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尊敬的老师，亲爱的同学们：

大家好！

在风和日丽的今天，我来发表我的跳绳比赛获奖感言。也许
有些同学认为我天生就是跳绳的好材料，获奖易如反掌。如
果大家这样想，那么我可以告诉同学们：“no，no，no！”。

时光倒退两年半，我那时的跳绳成绩十分糟糕。实不相瞒，
我那时三十秒只能跳十几个，在班里是倒数的。后来妈妈得
知外国语学校的入学考试，体育要考跳绳，这个消息让我没
有了退路，我下决心一定要好好练习跳绳。从那以后，我几



乎每天都坚持跳绳。可是困难太多了，有很多次我想到了放
弃。

但每次想要放弃时，总会有一个声音在提醒着我：你要加把
劲啊！你的毅力到哪去了？你一定要向世界证明，你战胜了
自己！抱着这个信念，我搏击着困难，一次又一次地挑战着
自己的极限，将成绩不断地提升：二十个，三十个，四十个，
五十个，六十个，七十个，八十个……才会有今天的成绩。

同学们，其实生活中也是这样的。有的人意志不坚强，学习
的时候，遇到困难便知难而退，最后一事无成；而有的人意
志非常坚强，碰到困难就迎难而上，勇于挑战自我，最后成
为大器。不光是学习，别的事也是这样。同学们，希望我们
都能成为意志坚强的人。天才出于四万个小时，意志是成功
的源泉，意志成就一切！谢谢大家！

冠军感言（3） | 返回目录

请大家一起来欣赏以下这一篇优秀的获奖感言范文：

感谢诸位老师，朋友，兄弟的关注和支持，感谢评委的解读
和点评，今后定当多多学习，认真拍片，希望有更多有意义
的作品奉献给大家！

冠军感言（4） | 返回目录

我是冠军演讲稿篇五

尊敬的各位领导、各位同仁：

大家好!

我是unjs,首先要感谢 *** 公司给我这个展示自我与实现自我
价值的平台，感谢公司对我的厚爱与信任，感谢领导对我的



器重与关爱，感谢同事们对我的鼓励与支持。

作为一名公司的员工，能够获得公司优秀员工称号，我很高
兴，也非常激动。在此我想说，我是在公司领导的英明指导
和亲切关怀下，是在所有同仁对我的无私帮助和热情鼓励下，
是在客户的无比信任和最大的支持下，让我今天能站在这个
领奖台上，再次，我要向所有曾经指导和帮助过我的领导、
同事、客户深深鞠上一躬，谢谢您们!

在过去的一年里，我们勤奋努力，我们相互鼓励，我们全力
以赴，

我们仍然在一起相互支持与学习，融洽的氛围让我倍感荣幸
与欣慰。


