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课 程 纲 要

【课程名称】《高客谈资》

【课程背景】

谈资说的直白就是聊天，但是聊天不是瞎聊天，也是需要套路的。而我们为

什么要学会聊天，是因为最终的结果我们要与客户交朋友，要在最后形成成

交的结果。提到成交很多人都觉得这是销售做的事情，其实人生无处不成交。

成交从广义上也包括了人和人之间快速达成协议的过程和结果。

本科从认知心理学、心理学出发，帮助学员快速提升与客户之间的成交能力，

借用“谈资”这个沟通模块，提升和丰满学员与人沟通内容中涉猎的宽度、广度、

深度、高度，通过谈资的四大转换模型，四大关键时刻提升与客户感谢氛围

的营造能力，将自己的个人品牌迅速的植入对方大脑的过程，提升促成成交

的概率，将成交化于无形之中。长时间使用课程中的方法，不仅仅提升学员

的工作能力，同时对学员的情商也是大幅度提升的过程。

【课程收益】

★通过课程的学习，帮助学员掌握礼谈资背后的心理学内涵；

★通过课程中所涉及的方法，帮助学员提升与对方进行沟通的能力；

★通过课程中的启发，挖掘学员在谈资中的广度、深度、高度、角度
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★通过课程中的工具，让学员了解客户大脑的认知系统，提升

【课程对象】客户经理或者全员

【授课方式】理论讲解+情景演练+互动体验+行动学习 

【课程时长】2天 6小时\天
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【课程大纲】

（可根据学员实际情况现场调整课程内容）

第一讲：谈资那些事

一、什么是谈资

二、谈资中客户选择与我们大脑认知的关系

三、开启谈资的五感开关

四、点击开启谈资中五感开关植入的 3个密码

五、打开谈资的沟通视窗

六、谈资中感性氛围的营造

七、挖掘大客户谈资背后的需求动机

第二讲：谈资能力提升

一、谈资中的四大模型

（一）恩——文字语言的认同

（二）啊——声音表情、肢体语言的认同

（三）哇——二级正向反馈模型

（四）咦——提问互动技巧

二、谈资中的关键时刻

（一）情感关注
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1、认同

2、赞同

（二）三个先后关系

1、先处理感性再处理理性

2、先解决情绪再解决事情

3、先影响自己再影响他人

（三）镜面反射效应——让他觉得你是自己人

1、什么是镜面——心理学中亲和力的要义

2、怎么产生镜面效果——模仿、同步原则

三、谈资中的五大正确微表情——不销则销

（一）眼神的气场

（二）表情的渲染

（三）坐姿种的察言观色

（四）手势的奥秘

（四）距离角度的心锚植入

四、谈资中的三大客户类型

（一）视觉型客户

（二）听觉型客户
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（三）触觉型客户

五、谈资中的三大必备话术

（一）情感关注话术

（二）引导行为话术

1、二级反馈模型

2、ORID深度模型

（三）痛点探寻话术

六、谈资中语言深度四步转换模型

（一）音频转换

（二）出图

（三）看图说话

（四）创新

七、谈资中语言深度的转换工具与 4+3模型

（一）思维导图法

（二）神奇的 4+3模型

八、谈资中的话题选取

（一）奢侈品与收藏

（二）茶艺茶道
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（三）红酒

（四）生活方式与健康

（五）子女教育


