
金牌销售训练营——“催眠”你的客户 12-24(深圳)

会务组织： 中国企管网 深圳市创威企业管理咨询有限公司  

举办时间： 2010年12月24-25日  举办地点： 深圳  

●课程背景

    沟通是销售中最重要的一线问题，由于不良的沟通模式引起的客户流失给企业和个人带来了莫大的损失。你是否作为一名销售人员正因为与客户之间达不到一个良好沟通而苦恼着.比如：

１ 在销售中对客户热情倍至,但客户对产品无动于衷；

２ 很多次的拜访可户,但最终没有能够成交,没有缔结客户； 

3  给客户介绍产品详尽而又细致,可仍不能取得客户的信任；

4  甚至给客户不断的试用产品,可依然没能留住客户；

5  售后服务细致而及时,可不能与客户建立亲切感；

6  合作很久的客户被竞争对手抢走,没有通过沟通建立客户忠诚度；

7  很难让客户给自己转介绍客户.

● 课程目标

    如何改善与客户的关系？如何让客户产生更多的价值？如何让客户更加信任你？

    产品的品质很重要。而最好的销售产品是语言本身，不恰当的沟通方式会让客户排斥原本需要和喜欢的产品，所以销售人员没有掌握正确的沟通语言会天天在得罪顾客，损失业绩；恰当的沟通方式可以让客户更好的认识或接受你所推销的产品，“催眠”式 销售法，就是让您和您的团队掌握这样的语言模式，让您的销售团队成为“催眠式团队”，让您成为一个金牌销售员！

    在这个高度交互的课程里，你将认识到培养高级交流技巧的价值，运用契合客户的能力，并与客户迅速建立亲和力；加速销售进程；促成销售结果，并且更多的理解客户给出的需求线索。最重要的是本课程会协助销售人员具备建立销售客户尊敬和客户忠诚的能力.这一课程的主要核心是通过培养对不同交流方法的理解来改善销售结果；更加理解客户，关心客户需求真诚的服务来提升销售业绩.

●课程收益：

1挖掘到客户的基本需求和特征需求；

2使自己的产品具备情感特性；

3与客户建立非利益关系；

4快速达成销售结果；

5避免沟通不利带来的市场破坏；

6 针对不同的客户采取不同的沟通方式，从而多元化的销售竞争力.

7 最重要的是,销售人员可以凭借着良好的沟通态度和沟通技巧领先竞争对手建立客户关系

● 课程特点

    讲师讲授、小组练习、案例研讨、角色扮演、

● 课程大纲：

一、催眠式销售心态篇

1．销售沟通中八条原则的总纲领和

2．销售人员自我状态管理的四种方法

1）观念管理 2）语言管理 3）动作管理 4）心念管理

3  销售状态的两大禁忌

4  心灵品质决定语言层次，心灵磁场决定语言效果

5  游戏互动：伙伴——分享的重要性

6  游戏互动：飓风与太阳 

1）什么是飓风式销售？什么是太阳方式销售？

举例1：卖李子的小贩  举例1：年薪十万的乞丐

二．催眠式销售客户篇

1 市场中销售状况的三种规则

1）95年的销售规则  2）2000年的销售规则  3）2008年以后销售规则

2 销售中沟通的四个层次

3 催眠方式销售的四个效果

4 识别不良客户的五个类型

5  催眠式销售的四个基本步骤

6  黄金客户的七大特征

7  如何跟客户换位思考而拥有平衡的感觉

1）沟通时的黄金三角结构 

2）位置感知平衡法的练习

8 客户要的是什么？

9  客户心灵帐户的六块金币

1）接受  2）认同  3）喜爱 

4）信任  5）尊敬  6）忠诚 

7）如何获得客户的六块金币

10 客户的表意识和潜意识的区别

11 客户沟通中的六个系统层次

1）系统 2）身份  3） 信念、价值

4） 能力 5）行为（规条） 6） 环境

12  六个系统层次运用解析

13  如何松动客户的信念价值和规条

1）改变信念的方法 2）改变扩大价值感的方法

14 产品的三个层次

 1）功能 2）特征 3）好处

15 小组练习：让自己的产品会说话

三 催眠式销售技术篇

1 沟通5要素

1）文字 

2）语调 

3）动作 

4）语言讯息  

5）非语言讯息

2 沟通资源与图象语言的运用

3 图象语言的五个原则

1）了解客户的熟悉的场景画面

2）了解客户心理上的厌恶抗拒

3）了解客户的神经感受形态

4）了解客户的兴趣爱好

5）了解客户的学业专业

4 沟通中的三种神经感受形态

5 催眠的核心技术——契合的策略 

1）语言契合的方法 

2）观念感受情绪的契合方法 

3）经验与动作的契合方法

4）确认的技巧

6 问问题的技巧

1）开放式问题。 2）锁定式问题

7 问问题的六大作用:

1） 问开始 2）问兴趣 3）问需求 4）问痛苦 5）问快乐 6）问成交

8 问问题六大原则:

1） 注意语气语调 2）问简单的问题  3）问是的问题 

4） 问二选一问题  5）事先想好答案 6）能问尽量少说

9 四步问题法

1）陈述（述而不论） 2）方法（问题引导） 

3）选择（给自主权） 4）推动（尊重结果）

10 聆听的层次

1）听懂对方说的话.

2）听懂对方说话背后的意思

3）听懂对方说话背后意思里想要你说的话.

4）听懂对方为什么说这句话有时比说什么更重要.

11 销售过程中永恒的六大问题

1） 你是谁？

2） 你要跟我谈什么？

3） 你谈的事情对我有什么好处?

4） 如何证明你讲的是事实？

5） 为什么我要跟你买？

6） 为什么我要现在跟你买？

12如何解除客户的反对意见?

良性客户对产品或服务抗拒六大原因:

1）价格 2）功能  3）竞争对手 4） 质量  5）售后服务 6）与销售人员互动的感觉

13解除客户反对意见的步骤

1） 确定决策者 2）耐心听完客户提出的抗拒 3）确认抗拒 4）辨别真假抗拒 5）锁定抗拒 6）取得顾客承诺 7）再次框视 8）合理解释

14  解除客户反对意见的三大忌讳:

1）直接否定对方意见 2） 指责对方错误 3） 争辩

15 解除反对意见四种策略

1）说比较轻松还是问比较轻松

2）讲道理比较容易还是讲故事比较容易

3）西洋拳打法轻松还是太极拳打法比较轻松

4）反对他否定他比较轻松，还是认同他配合他、再影响他说服他比较轻松愉快. 

16成交的关键

1） 成交的关键在于敢于成交.2）成交总在五次拒绝后.3）只有成交才能帮助顾客.4）不成交是他的损失

17 服务的四个层次

1）基本满意 2）感觉非常好 3）意外惊喜 4）不可思议

18 服务的三个范畴：

1）帮助顾客拓展事业.

2）诚恳关心他和他的家人.3）做跟你的交易没有关系的服务.案例: 希尔顿的服务

● 导师介绍：

    丁冠清

    NLP教练技术、催眠、企业员工培训、家庭系统排列、催眠训练、催眠治疗

    博客: http://ziranzhizi609.blog.bokee.net/ 

    总裁网名师专访：http://news.chinaceot.com/read_ac20427_p1.htm  

    优酷视频： http://www.soku.com/search_video/q_%E4%B8%81%E5%86%A0%E6%B8%85  

    丁冠清老师研修NLP教练技术、催眠、家庭系统排列多年，他极其推崇中国传统文化。并广泛涉猎佛学、催眠、家排、心理学、禅修。深研究各种治疗技术，并以中国传统文化中的立命之学为纲领，以西方心理学技术为主要表现手段，建立了了独特的企业训练课程，丁老师的课程直达根源处理问题,给到学员在生活中灯塔式的理念指引.经千名学员验证，广收好评。

丁老师服务过的企业单位有:

    清华大学总裁班、中山大学中外管理研究中心、昆明招商银行、广州招商银行、南方基金、北京嘉实基金、广电总局天威视讯、广东移动、东莞移动、揭阳移动、鄂尔多斯移动、湖北移动、中国人寿、东莞东城信用社、重庆移动、东莞莞城图书馆、东莞心理志愿者服务大队、广州惠侨软件开发有限公司、广州万荣医疗设备有限公司、宜百宜方心理应用机构等

主要课程：

   NLP教练技术课程———《压力与情绪管理》《卓越团队训练》《NLP沟通训练》

    催眠课程———《催眠式销售》《催眠式管理者》《催眠与企业家减压》

    系统排列课程———1 两性关系  2 心理治疗 3 情绪健康 4 企业组织关系

   《管理者的修心之道》《管理者的沟通之道》《管理者的养生之道》

● 参加对象：企业销售人员

● 会务报名

1.报名时间：即日起接受报名

2.费用：2800元/人（含教材、合影、中餐、茶点）　

3. 【联系方式】

电   话：010-62864303 62863354

传   真：010-62863354

联系人：董老师  刘老师
4. 报名方式:电话索取报名表(或在线登记)→回传报名表→发出参会通知→转账交费

