
《全脑思维高级销售技巧实战训练课程》

                    让您成为一名“超级销售冠军”！

    为了培养销售人才和提升销售业绩，我们曾经参加过各种有关销售的培训，
甚至不惜一切代价通过潜能开发、魔鬼训练等封闭培训对销售员展开全方位的
集训，虽获得了一些成效，但好景不长，随着激情的淡化和信心的疲劳，意志
开始消沉，最后剩下不到 15%的人还在苦苦挣扎，只有 5%的人能继续战斗！

    为什么？他们的问题到底出在那里？ 
    专业销售就是在恰当的时间，将恰当的产品信息呈现在恰当的人面前。所以，
把自己定位成业务指导者、战略伙伴、行业专家或者产品专家，远比把自己定
成一个普通销售员更好！

    永远不要忘记：顾客总是根据他们的需求和时间安排进行购买的，他们不会
为了你的原因或者你的需要做成一笔销售而进行购买。

    如今，在书店里随处可见有关销售技巧方面的书籍，包括推销之神原一平的
介绍，阅读后鼓舞人心，激情满怀，恨不得明天就能成为行业销售冠军，可最
终还是不得要领，问题出在哪里呢？心理训练和全脑销售技能系统培训可以帮
助掌握得要领。

    一般销售员的心态表现
1.销售就是与人交往沟通的过程，很多年轻的销售员出于一时好奇、冲动或物
质财富的诱惑踏上销售员之行列，但由于自身的职业定位和心理素质不够成熟，
结果 85%的人半途而废。

2.多数销售员缺乏对基本功的修炼，缺乏团队协作的心态，总是孤军作战，急
功近利，其结果身心疲惫，业绩不佳。

3.大多数销售员急于求成，缺乏耐性和毅力，多数年轻销售员对自己的产品功
能还只是一知半解就开始销售，结果到处碰壁，信心大减。

4.销售是一种沟通，沟通需要充满自信和激情，对一位产品性能都不详熟的销
售员来说，又如何能理直气壮面对客户分享产品的功能和优点呢？

5.多数企业缺乏对销售员系统化、专业化、持续性的培训，企业本身对产品缺
乏信心。所以，偶尔培训一两次只是过过场而已，不能将培训深入持久。结果
销售员对产品功能介绍含糊不清，有时还误导客户和消费者。

6.虽然很多销售员到处听课或看书学习，但缺乏对自我心理素质和人际沟通语
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言表达技巧的训练，所以，不能很自然将产品的功能与客户共同分享，激起客
户的购买欲。

7.大多数销售员缺乏广博的社会知识，不能与各种爱好和职业的客户沟通，激
发不了客户共鸣。

8.多数销售员缺乏自我批评、自我反省的勇气和毅力，这是一种缺乏信心的心
理表现，同时也反映了心理素质脆弱的一面。

    课程目的
    《-全脑销售技能心理训练课程》就是帮助学员从根本上提升销售健康心理
素质和全脑销售创新思维的技能，课程运用案例分析、小组讨论、学员现场操
作演示等训练方式展开。

    我们的目标
    是以一种新颖独创的方式带给你全新的销售理念，保持在四尺之距内与客户
有效的沟通就是成功销售的开始。这些全新的信息既易于理解，又易于掌握，
更具实战指导性，一旦你懂得和掌握了它们，并能将其融入到你的日常销售行
为中去，相信你会更快实现你的愿望，成为行业销售专家。

    课程特色
    是以一种革命性方式融入全新的沟通和销售新概念，你将会从课程中学到人
性化回归的销售秘诀。当你深刻理解和掌握了这一突破性实用技能，并应用于
销售活动中时，你就从大脑医学心理学实验室漫游至关键的四尺之距 ---销售员
与客户之间的距离。课程中销售心理矩阵、寻真大脑、信息交换、思维导图、
记忆印记及销售罗盘等工具都是为了增进大脑智慧及销售能力而设计的。我们
相信通过对该课程深入研究和科学运用后，随着你不断创新、开发和更好地利
用，你将具有卓越非凡创造力的大脑，你将会成为一名“超级推销冠军”

课程大纲 

第一讲：运用销售矩阵心理促销
《销售心理自我检视表》
《销售能力检视表》
神奇的大脑功能？
左脑功能
右脑功能
神奇的销售心理矩阵图详解？

销售心理矩阵在广告中的运用？



心怀美梦（案例分析）
学员对心理矩阵图理解练习
寻真求实的大脑
销售生涯测试题
运用全脑销----思维导图总结所学内容

第二讲：运用感觉销售
把握最后的四尺之距
了解客户的四尺之距
迈出你最佳步伐，充满希望和激情进入四尺之距
如何充分利用感觉销售？
案例分析
感觉体验----品尝巧克力

感觉体验-------美洲虎跑车的感受
感觉体验-------需要洗净的衬衫
销售感觉实例对比讲解
让客户记住我
博赞销售行为法 14 个步骤？
销售记忆的构成和用途？

记忆分子式的构成和用途？
销售法则 5大步骤？
做个销售专家
技巧练习：我的专业领域是：（写下来）
自我测评(当前知识水平)学员练习
客户最大的抱怨是什么？
技巧练习：事项表
销售信息的价值

第三讲：销售专家的捷径----思维导图
什么是思维导图？
思维导图的操作步骤？
思维导图法则小结？
思维导图的应用广泛性？
学员绘图练习
如何运用思维导图把客户牢记？

思维导图：《沃德尔太太》图解？
画出客户思维导图的 11 个步骤？
技巧练习----思维导图的应用？
身心关联
恰当的包装



身体语言与身心关联
技巧练习方法：
身心相连法、平衡休息姿势、反省自己、释放电流、
销售对话练习（四尺之距检查表）、胡言乱语、
无声销售、声音威力、能量阶、把它录下来。自我放松、
恢复精力（心智电影、）、思想控制（思想分析师，全新的你）
思维导图—洞察力

第四讲：全脑销售实战技能
如何发现客户需求的内影像？
如何抓住客户说话中的遣用词进行分析和判断？
如何与客户需求一拍即合？
吸收你客户每句话
建立内心影像

如何提出客户喜欢而且很愿意回答的问题？
不要自以为是给客户做选择或决定？
面对客户表达要认真倾听、洗耳恭听？
如何培养自己用脑像倾听的技巧呢？
技巧练习---卧室情景

技巧练习---近期购物（培养脑像的技巧）
技巧练习---一次梦幻旅行
形成自己的脑像练习A
形成自己的脑像练习B
形成自己的脑像练习C

将客户谈话构建成脑像的四项主要原则？
如何保持开放接纳的态度？
如何控制主观判断的练习？
保持开放接纳的态度案例分析
如何应对喋喋不休谈话的客户？

技巧练习---把握事态
如何抓住客户谈话中的关键名词？
技巧练习----速成脑像
如何将销售心理矩阵与记忆分子式配合使用？
技巧练习---收听广播
思维导图—心海搜寻图

第五讲：培养超级侦探销售技能
客户的内心影像种类？
一般侦探性问题的提问？ 



特定侦探问题的提问？
技巧练习----热软糖
技巧练习----礼品包装及粉红色蝴蝶结
技巧练习----自我检查
技巧练习----玫瑰色大门

如何运用完整图像法去观察分析、判断客户购买力？
技巧练习---观察的力量
给予客户其所需
技巧练习----购物演示
运用心理技巧案例分析？

客户的所有销售心理技能有哪些？
销售罗盘图
技巧练习----一幅拼图
技巧练习-----晚宴
如何运用电话销售服务构造自己的形象？
案例分析----筹款者
思维导图：销售罗盘图

第六讲：销售专家----心想事成修炼奥秘
内心演练通向成功之路的两个秘诀？
成功销售首先从预想成功的结果开始？
练 习-----预想你的结果
不成功的销售心理错失销售良机
一心想着结果的成功心态
预先判断会让你落入陷阱

销售演练的技巧？
如何在内心扫描目标框架问题？
如何运用四个调整问题化解客户投诉？
技巧练习----近期拜访
如何站在客户角度问自己客户的目标框架问题？
运用你的“摄影机”提高你的观察能力？
技巧练习------提高观察能力
思维导图：销售焦点

第七讲：令人难忘的销售说明秘诀
让客户永远记住你的销售说明？
案例分析
技巧练习-----客户记得你吗？ 
技巧练习-----记忆力检查 
富有强力影响力的销售说明五大关键？



保证客户满意的非常两点？
技巧练习---强力钩链

第八讲：发现超级推销自我，获得永远成功
双胞胎的故事
发展超级推销自我
技巧练习---你过得怎样？
制定一个卓越的目标三步骤？

销售生涯目标（运用思维导图画出来）
技巧练习----未来目标
技巧练习-----开始制定目标
技巧练习-----短期目标

信念决定成败
技巧练习---销售心声
技巧练习----转换技巧
语言表达与销售说明的影响力
如何提升语言表达能力？
新知识信息提升你的销售业绩？
销售产品从销售语言表达开始？


