
（一）NLP水性行销教练
――使你拥有百万价值的行销训练

适应情景：
当面对客户，最常遇到的是什么问题呢？是怀疑、抵触、拒绝、不合作……，可

这说明什么？说明我们总是把焦点放在对方身上，我们一直想做的事，就是改变对方，
让他合作，让他听话，让他如何如何。当我们力图要改变对方时，到最后，结果只有
一个：失败！而我们不断重复着失败时，内心的感受是什么呢，那也只有一个：挫败！
随之而生的就是，当我要去面对客户时，我内心自然就会感到压力，会担心，会害怕，
会不舒服，焦虑也就随之产生。
没有心情，不想去做。明明知道有一个重要的客户要拜访，有一个重要的电话要

打，有一个重要的事情要做，可是，我就是没有心情，我知道我应该做，可是我不想
做，我没有情绪去做。你会发现，应该做的与喜欢做的，往往在两头，内心充满矛盾，
充满无奈。
没有方法，不知道该怎样去做？内心充满了热情与干劲，喊着“我是最棒的”而勇往

直前，结果冲到最前头，却总是头破血流。满腔热血，却有心无力，革命尚未成功，
自己倒成了革命烈士。
作为一个团队的领导，如果只知道激励下属要去成功，却不能给出一个能够成功

的具体方法，到最后结果会是怎样的？这个团体就始终总是散的，这个月走掉三分之
一，下个月又走掉三分之一，再下个月又走掉三分之一，人才并没有成长，企业最终
也没得到提升。

  

课程特色：
■　结合先进的企业教练技术和 NLP理论，所学方法技巧实用有效。
■　分组讨论、体验互动、实地演练、立竿见影、收获硕果。
■　以水独具的高贵品质来隐喻业务员应该具备的素质
■　本训练课程是销售人员提升销售基本素质必备的 18般武器
■　对于提升销售人员的内心能量、面对困境的压力极具功效。
■　销售方法和技巧的交互使用，使销售人员的道术融为一体。
■　简单、有效、做得到，同时课后提供网络应用跟进三个月，提供 QQ咨询服

务。

学习收获
■　通过二天的学习，可以使你的营销模式升级，激发内在潜能，唤醒心的力量，

真正做到手中无剑、心中亦无剑的境界。
■　利用 NLP对人的大脑进行升级，使销售人员的话语通过潜意识传递直接让客

户接受您传递的信息，从而增加客户的信任度及购买量。
■　利用企业教练技术的方法和技巧使您真正成为客户购买产品满足需要的专业

教练，这是课程的核心价值之一。
■　如果您掌握了水性行销课程的所有方法和技巧，能使您的销售业务呈现几何



倍数的增加，这正是很多业务员和管理者所期望达到的。
■　本课程的学习训练，使业务员再也不用忍受内心的煎熬，从而过上快乐幸福

的销售之旅，享受销售的奇妙过程。
■　水性行销课程使您的业绩倍增的同时，客户会疯狂的感谢你，并不断地为你

转介绍客户，再也不愁没有客户了！

课程时长：16小时

学员对象：销售经理、杰出业务骨干、服务人员。

　　每班人数：80人

课程大纲：
　第一部分　销售人员应具备水的特性
第二部分　效率的时间管理十条准则
 2.1随时随地做最有生产力的事
 2.2一寸光阴一寸金
 2.3完善的事前规划
 2.4克服当场要求成交的恐惧
 2.5充足的产品知识
 2.6拜访前，在电话中再确认约会
 2.7适当的拜访路线和区域规划
 2.8精神和体能上的准备
 2.9善于利用零碎时间
 2.10尽量提早见第一位客户的时间
第三部分　水性行销应具备十大心态
 3.1强烈的自信心和良好自我形象
 3.2克服对失败的恐惧
 3.3具备强烈的企图心
 3.4对产品、行业、公司、竞争对手十足的信心与知识
 3.5注重个人能力成长
 3.6高度热诚及服务心
 3.7非凡的亲和力
 3.8对结果自我负责
 3.9明确的目标和计划
 3.10佛洛伊德的“冰山”潜能
第四部分　如何开发与接触潜在客户
 4.1如何吸引客户的注意力
 4.2　30秒开场白原理
 4.3电话开发客户的五大注意事项
 4.4Cold-call电话开发技巧 

 4.5超速电话行销的 15个信念 

 4.6接触新顾客六法
 4.7后下手为强



第五部分　亲和力的建立
 5.1、情绪同步
 5.2、表象系统－语调和语速
 5.3、生理状态同步
 5.4、语言文字同步 7%

 5.5、感知位置法
 5.6.第三者顾客见证
第六部分　了解顾客需求
 6.1客户需求分析 

 6.2找出顾客需求的 6个问题
 6.3购买价值观找寻 ：
第七部分　顾客的购买模式
 7.1五类十种人格模式
 7.2一般客户购买模式
 7.3说服策略
第八部分　如何塑造产品的价值
 8.1塑造产品价值的注意事项
 8.2塑造产品价值的八个方法
 8.3安东尼.罗宾的二十条建议 

第九部分　如何解除顾客抗拒
 9.1七种常见的抗拒种类
 9.2一般处理抗拒方法九条
第十部分　有效成交顾客的方法
 10.1最佳成交时机的判断
 10.2顾客对价钱的抗拒
 10.3处理价钱抗拒的技巧六法
 10.4有效成交十法
 10.5成交时应注意：
第十一部分　服务及转介绍
 11.1转介绍的七大优势
 11.2转介绍时最佳 6+1方法
 11.3零拒绝转介连环话术


