
【课程背景】
我们每天都要与人说话、每天都要推销，可是——
因为销售不对，失去了一笔又一笔财富；
因为销售不对，失去了一位又一位客户；
因为销售不对，失去了一个又一个朋友；
因为销售不对，失去了一天又一天好心情；
因为销售不对，甚至失去了生命！
因为销售不对，……
你，还将还要还想失去多少？企业还要失去多少？管理的问题就是沟通的问题，刻不容缓
一定要来绝对成交实战班！

【课程收获】
引入本课程的企业，将会收获：
提升销售业绩及拿到成果
参与学习的员工掌握与各种重要人群成交的多维度方法
关键客户和合作伙伴的关系进入一个更积极和富有成效的阶段
共创提高跨团队沟通协作成效的可行举措
参与课程人员行为朝向健康有效的方向改变并影响到周围的人
（跨）团队成员之间的包容性得以改善
员工的承诺、责任和价值感得到增强
基于员工在人际管理管理方面能力的提高，部门和企业的协作成效更高，重大目标得以达

成

【课程对象】公司全员

【课程方式】
讲授+案例+视听+实操+研讨+游戏+分享+问答+工具+PK+角色扮演法+演示+研讨+

仿真模拟法+两人对话+排列法+催眠冥想等

【课程时长】
1 天——2 天



【课程内容】
      课程提纲（根据需求现场可能有所增减）

第一部分  综述：序幕破冰篇
一职业定位简易测试-左右手习惯
二打破惯性 

第二部分：礼仪

第一节：你的形象价值百万

一概念：
千万不要靠第一印象去判断别人，但很多人都会凭第一印象来判断你
我们没有第二次机会，给别人留下第一印象了。所以我们随时都要保持积极的自我形

象
二礼仪的核心密码 
第二节：让你倍受欢迎的礼仪 
一 介绍技巧
 1自我介绍：

1）符号改身份
2）一慢二看三转换
3）介绍的万能公式：好高名人感

2 为他人介绍：
1）就高不就低
2）尊者为后

  3 介绍实践
二 握手技巧-尊者为后
三 名片礼仪
  １名片技巧实践
   2 案例
四 座次礼仪
  1 座次排序练习
  2 领导为奇数的排序
  3 领导位偶数的排序
五 乘车礼仪
  1双排五人座
  2双排七人座
  3双排九人座
六 餐桌礼仪
  1 餐桌座次

2 中国式饭局礼仪
让菜不夹菜，祝酒不劝酒

3 西餐礼仪
男人似白酒，女人似红酒



七 礼仪总结篇

第三部分：销售
第一篇：自我沟通三大密码
一焦点密码:注意力=事实
二动作密码：动作创造情绪
三定义密码： ABC 法则 
第二篇：销售法则：
一 心中图像法则：树立正确图像
二 想象*逼真=现实 
第三篇：最有效的客户分析工具
一 客户分析工具一：动作密码
二 客户分析工具二：长方形的秘密
收入增加 20%的销售方法，了解 4 种思维模式：
三  客户分析工具三：客户分类ABCDE

成功八部：一梦想 二承诺 三列名单 四邀约 五项目说明会 六跟进
ABC 法则：A领导B自己C 客户 七检查进度 八复制

四  性格分析：3 视听触，4DISC，色彩,8荣格感觉思维情感直觉，9型

 

企业里结果好才算好，在结果好的基础上找感觉好；家庭里感觉好才算好，在感觉好
的基础上找结果好。

五  1+1 模式：提出问题+解决方案
　 汇报工作说结果，请示工作说方案，总结工作说流程，回忆工作说感受

S 多血质  活泼型 红
M抑郁质  完美型 蓝
C 胆汁质  力量型 黄
P 粘液质  和平型 绿



六 幸福六等
桃花园杏花村 平安里多瑙河 狗不理火药库；   因为相同我们连接，因为不同我们成长
享受过程，没有一条路通向幸福，因为这条路本身就是幸福

第四篇：客户超效沟通术

一   萨提亚五种沟通模式
讨好式、指责式、超理智、打岔式、一致性
说自己想说的话，用对方喜欢的方式 真诚+智慧
做真诚的成熟人，不做天真的实在人；假话全不说，真话不全说；

 使命、激情与梦想
二 沟通推销术实战

1 三点倾听法：出发点，信念假设，情绪-教练型领导技巧在企业的应用
发问建立主控，倾听建立信赖。通过发问和倾听找到需求
2 本我倾听法-男人说事业；玩笑的背后体验丝丝本我；用你们代替你 
3 模仿训练

3.1识人术-快速识别谎言技巧
3.2 视听触-NLP 性格分类

4认同与拒绝  合一架构-陪他下楼，扶她上楼
5赞美
6 与各年龄段的智慧对话
7格局决定结局

第五篇：销售买卖的真谛、三大方法、十大步骤

一：销售买卖的真谛
1 销的是自己-卖产品不如卖自己；
2 售的是观念；
3顾客买的是感觉；
4 你卖的是好处！  
5 销售是贩卖对方心中的梦想情人；

销售就是走去出，把话说出去，把钱收回来；说服是信心的传递，是情绪的转移
二：营销之神杰. 亚布拉罕的建议：三大类方法创造销售奇迹 
三：推销十大步骤：
1、准备：A专业知识（复习产品的优点，复习竞争对手的缺点）、（每一次都要这样，一
天拜访十个，要复习十次。）
B精神上的准备：a.静坐（最有效的静坐是 45 分钟），b.说服是信心的传递，是情绪的转
移。C体力上的准备：a.深呼吸 1、4、2呼吸法，吸气 1秒，停留 4秒钟，呼气 2秒钟。
B.有氧运动（散步、慢跑、游泳、骑脚踏车）
2、使自己的情绪到达巅峰状态。
3、建立信赖感。
4、了解客户的问题、需求、渴望。
5、提出解决方案，并且塑造产品的价值。

透过倾听：（1） 有效倾听要坐在顾客的左边。    （2） 倾听者做 100%的记录。
（3） 倾听者看着他，不要发出声音。 （4） 倾听时重复确认。



6、竞争对手的分析。
7、解除反对意见。（抗拒点）
8、下订单（成交）推销：走出去，话讲出来，把钱收回来。
9、要求顾客转介绍。
10、售后服务。
四、推销十大原则： 
1 找到你的产品独特的卖点，要卖出不同来。  USP ；FAB 

2 卖好处不要卖成分。
3 多用第三者见证，使用者见证。
4 拒绝无非是几大类 ——我不需要；我不相信；我不着急（明年再说）；我没有钱（假没
钱-价格） 
5 重复关键词--把顾客最看重的那点反复宣传。
6 说服别人是用问的，而不是用说的。问对问题赚大钱。
7 建立神经连接：也就是不买=痛苦，买了产品=好处。人之所以行动，只有两条原因--追
求快乐和逃避痛苦。
8 把拒绝当成最棒的事：问题是用来提升能力的。成功就是躲在拒绝与挫折的背后。拒绝
是一种反应而不是反对。
9 建立信赖感是最重要的；在没有建立信赖感之前，永远不跟他谈产品.

10 要学会认同。陪他下楼，扶他上楼。

第五篇：电话行销及世界第一名的推销话术 

一 电话行销及世界第一名的推销话术
二 过秘书关话术
三 顾客说“我要考虑一下”成交法
四 顾客说“市场不景气”成交法
五 顾客说“价格太贵”
按最小时间单位分解，即产品价格/使用年限/12月/31 天/=产品每日使用费用。
以每日使用产品增加费用来说服顾客。
六 鲍威尔成交法
七 顾客说“别的地方买价格更便宜”成交法
八“不在目前预算内”成交法
九 十位价值成交法
十 “THE NO CLOSE”不要成交法
十一 “经济的真理”成交法。（适用于顾客尽量压低价格的场合）
十二 “回马枪成交法“
十三 对比成交法
十四 “心脏病成交法“

第六篇：神奇的催眠式销售（马修史维；米尔顿语言；梅塔模式……）

第七篇：四大类拒绝话术总结及演练：
一我不需要，
二我不相信，
三我没钱（假没钱-价格），



四 不着急（明年再说）

五 4 种购买影响者-使用者点、教练线（内线）技术把关者面（采购）、决策者体、
四维成交法：把四种购买影响者，通过点线面体的策略运作一网打尽，一剑封喉，一步成
交

第四部分：信念 BVR 

第一篇： 信念 BVR 篇

一信念

1  信任与选择体验
2  囚之圈
事件-价值判断-拒绝-我对：囚之圈

3  本我自我超我
本我-内心最本质的需要和渴望  
自我-理智 文化 修养 觉悟
超我-法律 道德 习俗 规则
4  人生的两种角色-负责任者、受害者
二 销售职业心态

第二篇  隧道之旅

  一 废墟与卸盔甲
1 销售理念
2 创造价值的方法
3 逃避的方法
4 李嘉诚成功四讲与创造价值五级

0 不在乎 0% ；1希望 20%；2 感兴趣 40%；3 想要 60%；4 我要除非 80%；5 我
一定要、无论如何 100%

承诺是资产-讲诚信是一个人最大的投资，守承诺是一个人最大的资产
 二 冥想之旅     

第三篇  NLP 式销售：

  一 NLP 打造 
  1 自我设限
    1.1abc 法则：a事件 b信念定义 c 情绪反应
    1.2事情本身不能影响你，影响你的是你对事情所下的定义和态度。
 2 Nlp事件三问-有效果比有道理更重要

2.1 定义
2.2 好处学到
2.3如何解决

3 问问题的品质决定人生的品质；
4稻田和夫与松下-设想计划与执行

成交一切都是为了爱；销售=收入



       乐观的设想、悲观的计划、愉快的执行

第四篇：白布红烛篇

一 目标（结果定义）
二 商业人格-商业行为中人格的具体表现。
三 靠原则去做事靠结果来交换
1结果：有时间/有价值/可考核；

心中有结果，执行有效果 
2执行力没有如果；执行力不讲如果，只讲结果（强调实际结果）
3请给我结果。  
4西点军校：报告长官是，报告长官不是，报告长官不知道，报告长官没有任何借口
四 分享及总结：彼得德鲁克：晚年在家咨询分享
五 宣言打造篇
1 实战成功宣言与 18条理念打造
2 冥想
六 最后的话：彼得德鲁克：晚年在家咨询分享
“到了礼拜一，请不要打电话告诉我说，这些想法是多么的棒，请来告诉我，你现在的做法
跟以前的有什么不同了。”

附 1：  维系人脉的 12 种方法
（01）寄货卡信(货卡+信)；
（02）多带朋友参加聚会，帮助朋友介绍朋友；
（03）带朋友参观你的私密处；
（04）提供最新的资讯；
（05）善用中途停留的时间和朋友聚一聚；
（06）调节矛盾；
（07）报告变故（如手机变号、搬新家啊）；
（08）帮助介绍生意和人脉；
（09）短信息（分享别人的感受）；
（10）帮助解决朋友的问题；
（11） 送个性化礼物（关键：送给谁、为什么送、送什么、什么时间送、什么地点
送、送的方式）[送礼的方法：所送礼品要有保存价值、特别时期送、有针对性 ]；
（12）亲自到场。                         



思维导图、六顶思考帽、曼陀罗，借脑、全脑速记与快速阅读、冥想等方法对于思维方式
有很大益处，如何用九宫格曼陀罗进行人脉销售法……

附 2九宫格曼陀罗进行人脉销售法

 

丁艺欣老师录制同名中国教育电视台DVD 系列：

第一集 读心术
第二集 求同术
第三集 圆通术
第四集 赞美术（上）
第五集 赞美术（下）
第六集 叙事术
第七集 开场术
第八集 执行术
第九集 归因术
第十集 宽心术
第十一集 辨真术
第十二集 敬人术




