
NLP 读心销售课程

NLP 神经语法程式学 七步契合术应用

——互动体验式工作坊

【课程背景】 

 销售是企业的生命线，销售人员态度、技能和习惯决定着销售成败。 

 你肯定看到过销售人员无奈疲惫的双眼，你肯定听到过销售人员的抱怨，你肯定感觉到做销

售其实也不容易！

 “不需要”“价格太高”“没有他的好”“不相信”等客户的拒绝，让销售人员碰的头破血流，欲哭无

泪，甚至无奈选择——离职！容颜未改，心已沧桑！ 

 一定要改变这个现状！ 

 有没有一个办法，走进客户的内心世界？ 

 我有一个梦想：快乐销售，没有客户会拒绝我，让销售变得简单起来！ 

 你，该怎么样去成全这些梦想呢？ 

【课程目标】本课程解决的核心问题 

 如何快速地进入客户的频道（建立亲和关系的极大值） 

 客户购买心态的剖析，以及如何快速地找出客户的潜在需求 

 快速地找出客户的十种购买模式及购买策略 

 掌握产品介绍的八大技巧 

 掌握解除抗拒的九大技巧与步骤 

 处理客户对价格抗拒 

 十大超级缔结成交客户的技巧 

 如何智慧的让自己的业绩倍增！ 

【课程特点】这是一场从动作到理念的课程。剥掉了生涩的理论，一切从实战出发，从实际操

作反推理论，并大量介绍心理学和行为学原理，从研究客户“为什么买”到“该怎样卖”做成深入

细致的剖析。并辅以作业练习、案例分析、小组讨论、感悟分享、等授课方式，加上老师的激

情演讲，是一场风格的独特的培训课程。 



【培训方式】激情演讲、感悟分享、问答互动、小组讨论、案例分析、现场模拟、角色扮演、

互动游戏、作业练习

【课程收益】自我心境的掌控；客户的决策模式和购买策略；销售自己，快速进入客户频道建

立亲和关系；面对面实用的销售成交技巧；提升销售工作效率的方法。 

【学员分析】一线销售代表、销售主管、销售经理、客户服务经理、销售工程师以及对销售有

浓厚兴趣的专业人士,特别对直接与客户接触的销售人员效果显著 

【课程大纲】 

壱、 肢体语言的由来

弐、 肢体语言在各行业和应用

参、 肢体语言的解读

1、腿与脚的非语言行为

2、臀部，腹部，胸部与肩部的非语言

3、手臂的非语言行为

4、手部的非语言行为

5、脸部的非语言行为

四、如何利用肢体语言了解客户的性格类型

1、理智型客户的肢体语言行为

2、任务型客户的肢体语言行为

3、贪婪型客户的肢体语言行为

4、主人翁型客户的肢体语言行为

5、刁蛮型客户的肢体语言行为

6、关系型客户的肢体语言行为

五、抓住客户的心——用身体语言拉近距离

1、什么样的动作能够吸引客户的目光

2、微笑消除客户的戒备心理

3、倾听和点头，神器的力量

4、镜子原理应用

5、给客户安全感：尊重个人空间和领域



6、把握好接近客户的最佳时机

六、客户的真实的想法

1、投其所好地刺激客户的隐衷

2、判断顾客的购买特征，把握销售机会

3、客户眯起双眼，表明有所怀疑

4、左脸比右脸诚实，更接近内心想法

5、客户触摸脸部给你带来的信息

6、客户为何交叉双臂

7、小动作暴露出的客户心态

8、客户咽口水，小心那是在说谎

七、如何利用主动式肢体语言影响并带动客户

1、手势的运用

2、眼神的运用

3、躯体的运用

八、合适的成交时机——解读客户的成交信号

1、识别成交信号，抓住营销机会

2、言行上巧妙暗示，促使客户成交

3、反败为胜，让客户不再说“不”

4、莫得意忘形，小心功败垂成

5、成交后的完美撤退

6、“多云转晴”，最佳时机

从动作到理念：NLP面对面销售实战技术 
一、 走进 NLP 的世界 
本章节核心思想：成功的销售就是要走进客户的内心世界 
1. NLP 的缘起 
2. 观察与解读 
互动：盲人摸象的思辨 
3. ABC 理论 
互动：智子疑邻与梦想成真 
互动：相信“男人有钱就变坏”的结果讨论。 
4. 知觉、内感官、源程序 
互动：从源程序的各个层面，判断一个你熟悉的人的源程序，并找到沟通的方法！ 
本章节致力与解决的问题：客户到底是因为什么购买产品，如何通过沟通判断客户的类型及采



用怎样相应的策略。

二、 让你的心灵升级：NLP 的 12 个心灵升级软件与销售心态的建立 
本章节核心观点：你无法改变顾客，只有改变你自己，帮助客户认识他自己 
1. 没有两个人是完全一样的。 
2. 一个人不能改变另外一个人。 
3. 有效果比有道理更重要。 
4. 沟通的意义取决于对方的回应。 
5. 地图不是实际的疆域： 
6. 凡事至少有三个解决方法。 
7. 重复旧的做法，只会得到旧的结果。 
8. 有选择就是有能力。 
9. 在任何一个系统中，最灵活的部分就是最能影响大局的部分。 
10. 没有失败，只有回应。 
11. 把动机与行为分开。 动机和情绪总不会错，只是行为没有效果而已。 
12. 每一个人都选择给自己最佳利益的行为。 
13. 如何突破自己的限制性信念 

 七步契合术应用了 NLP 神经语法程式学最中心的一个技巧--模仿（Modelling）。如
何才能做到有效的模仿呢？就从这七个步骤开始吧。

第一步：情绪及面部表情同步

在普通的职场礼仪训练当中，都会告诉售货小姐在面对顾客的时候要微笑，这几乎是
人人皆知的。可是我今天却要说，不要千篇一律的微笑，而是要根据顾客的表情而作
相应变化。比如说有一个顾客家里刚刚亲人去世，想到这个商场来买一些纪念品，以
纪念他死去的亲人。所以他垂着头怀着悲痛的心情走进商店，这时候售货小姐却以灿
烂般的笑容迎了上来。请问你，当他看到这个小姐的时候心情会有什么样的感受呢？
似乎不会很舒服吧。所以，契合术的第一个步骤就是模仿对方的情绪及面部表情。对
方表情很严肃，你也就跟着很严肃；对方表情很轻松快乐，你也就跟着很轻松快乐；
对方总是爽朗地笑，你也就跟着他爽朗地笑；完全跟对方同步，对方就会莫名其妙地
觉得你很可亲，很合得来。

案例：孩子打破了碗之后、如何给监狱的犯人讲课、网球教练的故事？ 
讨论：如何看待客户的拒绝？ 
分享点：五步脱困法、控制他人情绪 6 步法、如何给客户提建议 
本章节致力于解决的问题：销售人员积极、平和的的心态建立。

  

第二步：语气语调语速同步



接下来，把你的语气、语调、语速完全与对方同步。对方讲话速度很快，你也就很快；
对方讲话速度非常慢，你也变得非常的慢；对方讲话语调很高，你也就很高；对方讲
话声音很轻，你也就非常的轻；总之与对方越接近越好。

游戏互动：判断这个故事的真假，并说出理由。 
全体舞蹈：模仿练习 
本章节致力于解决的问题：如何获得客户的信任，建立良好的销售氛围 

   

第三步：肢体动作同步

模仿对方所有的肢体动作。比方说对方经常捋捋头发，你也可以做类似的动作；对方
经常整整领带，你也可以拉拉衣领；对方经常推推眼镜，假如你不戴眼镜的话，你也
可以摸摸鼻子；对方经常翘着二郎腿抖动抖动，你也可以抖动抖动。但是要注意一个
问题：这里的“同步”不代表“同时”！对方一有动作你不必马上立刻模仿，过一会儿你再
模仿也不迟，免得被对方当作“神经病”。因为我以前就做过好几回“神经病”，请引以为
戒。所以，你只需要做一些类似的动作，并且不要同时做。总之一句话：模仿他的习
惯动作，对方就会把你当作“自己人”。

视频赏析：《我说我在等火车你信吗》片段、《亮剑》片段 
案例分析：彩电销售现场的导购词 
案例分析：我的一次“被推销”的经历 
案例分析：常见的错误的销售语言解析 
本章节致力于解决的问题：探寻客户的真实需求，成为客户的“医生”

第四步：语言文字同步

每个人的讲话都有一些口头禅，比如说，“那么那么”、“真是的”甚至“他妈的”等等。这
时候你要注意把对方的口头禅也融入到你的语言之中，对方就会把你当作知心人。同
时，你还可以不时地重复对方的话来使你的语言与对方更同步。

视频赏析：《我有一个梦想》 
小组练习：介绍一件随手的物品，要求用到 5 种以上的方法 
本章节致力于解决的问题：运用多中产品介绍的方法，快速激发顾客的购买兴趣 

    

第五步：呼吸方式频率同步

想想看，如果你连呼吸都模仿得一模一样，那又会发生什么样的事呢？我告诉你吧，
当你把前面的五个步骤做得惟妙惟肖的时候，其实你就开始会发现自己已经慢慢地进
入了他的心灵之中。你会发现你自己是那么样的能感受对方此刻的心情，同时对方也
会觉得你是那么样的了解他。也许你认识还不是很久，但是对方却会把你当作是十几
年的老朋友一样。“太神奇了！”这是很多来亲自上过我课程的学员感慨。



案例：从螳螂扑蝉，黄雀在后 
练习：1+1 语言模式 
视频赏析：《道可道》片段 
本章节致力于解决的问题：化解客户的拒绝，激发客户潜意识的需求 

第六步：价值观同步

我们发现，人与人之间的冲突，百分之八十五来源于价值观的冲突。如果你要真正地、
全方位地进入对方的频道、进入对方的心灵，你就必须首先认同对方的价值观和规则。
值得提醒的是：理解不代表认同；认同不代表接受；接受不代表投降。你同意吗？

案例：一颗美丽的樱桃树、我的一次“攻单”经历 
互动：该怎样求婚 
本章节致力于解决的问题：销售人员不敢成交、不会成交 

第七步：自我身份同步

最后一个步骤就是：你要完全的尊重和认同对方的自我身份和他抱持着对一些事物的
信念。站住对方的心理位置，感知对方在这个位置的感觉，把你自己从你原来的心理
位置上抽离出来，进入对方的世界。
最后引用老子的一句话作结尾：夫唯不争，故天下莫能与之争。

互动：写出你业绩提高一倍的方法 
本章节致力于解决的问题：从智慧的高度让销售人员提高执行力


