
《剑指人心—卓越销售心法》
——现代心理学在销售行为学中的应用——

李大志博士说：

一流的企业销《文化》

二流的企业销《标准》

三流的企业销《服务》

四流的企业销《概念》

  五流的企业销《产品》 

你是否有这样的经历：

迟迟不能签单？客户心里抗拒？业绩不能突破？

本课程即将教会你：

◎销售成功的秘密——销售心理学

◎快速具备超强竞争力——“剑指人心”

◎掌握成为销售人才的必备知识和技巧

◎变被动为主动，变销售为救火

◎打造卓越销售人员……

　　这个课程可以让你明白客户拒绝你真正的原因在那里，也能够

让你通过客户语言行为等因素确认客户的想法是什么。如果你希望

让客户很容易的购买你的产品，那么你得先学会如何让客户一下喜



欢你；如果你希望让客户持久的信任你，那么你得让客户更好的认

同你。销售的意义在于如何让在得到更好利润的同时也能够让客户

得到极大地满足，这是一个相辅相成的过程而不是一个让你感觉冲

突的过程。销售是一份能让你改变你的一生同时也将成就你的一生

的职业。

　　与其说销售必修课是一门销售人员的课程，倒不如说这是一把

让你打开建立人际关系大门的绝佳钥匙。销售过程其实就是一个说

服的过程。所以你可以使用课程中的经典技巧用于你生活和工作的

各个领域。

课程目标：锻造精英型的销售团队，高效提升区域市场销售业绩。

课程特色：重点讲解、案例讨论、角色演练、录像观摩

课程时间：2 天

适合学员：

各级销售精英； 营销副总、大客户经理、大区经理 /区域

经理、渠道经理、。

课程大纲

第一篇：《开宗明义》 卓越成交心法基础
篇



什么是“营销”？           什么是“销售”？

什么是“销售心理” ？      什么是“销售技巧”？

李大志博士说：

“ 销售是销售代表揭示,引导并创造客户需求并通过产品

和服务满足需求的竞争性价值创造过程”  
            “销售技巧是来源于销售实战的成功经验的科学总结并不

断完善和发展的社会心理学技术.” 

   

第二篇：《三纲五常》卓越成交心法信念
篇

三纲

突破------（习得性无助）

创新------ （认知障碍）

实践------ （习惯的养成）

五常

自信  热情  执着   创造   机智

第三篇：《剑指人心》 卓越成交心法工具
篇

客户为什么要“购买”？



人本主义需求理论深刻解析与应用案例分享

客户为“什么”购买？

客户购买动机理论深刻解析与案例分享

客户“如何”购买？

购买决策理论深刻解析与案例分享

影响成交的“秘密武器”到底是什么？

“超级影响力七大原则”与客户决策操控技术解析

面对销售员，客户心中到底在想什么？

格式塔主义与客户心理购买决策流程解析

李大志博士说：

   “销售的意义在于创造价值! “

     “销售的目的在于竞争的胜利!

第四篇：《不二法门》 卓越成交心法应用
篇
             如何有效使用“超级成交七种武器”？ 

长生剑——访前准备---<盛神>法五龙（社会心理学理论应用）

碧玉刀——开场寒暄---<分威>法伏熊（身态语言学理论应用）

多情环——探询需求---<实意>法腾蛇（NLP 与催眠理论应用）

孔雀翎——介绍产品---<转圆>法猛兽（意象对话技术应用）

霸王枪——回答异议---<散势>法鸷鸟（HBDI全脑优势理论应用）

拳头——缔结成交---<养志>法灵龟（心理操控术理论应用）



离别钩——访后总结---<损兑>法蓍草（竞争性博弈论模型应用）

第五篇：《万法归宗》 卓越成交心法哲学
篇

李大志博士说：

世界上根本没有销售大师!

世界上有的是:

敬业的人！      执著的心！

世界上根本不需要销售技巧!

世界需要的是:

诚信的人！善良的心!

销售! —— 从“心”开始！


