
                 

赢销----NLP强链接伙伴关系

前言：

　　说服无处不在，说服客户、说服股东、说服员工……掌握了说服的核心，如同找到了
开启财富宝库的钥匙，职场顺遂，业绩翻倍，团队好带，谈判变容易……

    《60秒说服》系列课程由周子淳老师研发，说服心法：1秒定性，15秒同频，60秒说
服。
　　本课程融合了心理学、催眠、营销、博弈论等多门学科成果，运用视频教学、案例教
学、实战演练等多种授课方式，讲授说服的核心技巧，例如找准对方需求、瞬间建立信赖、
价值无价塑造、解除抗拒、成功达成协议等实战技能。

授课对象：服务型专家，销售经理，大团队管理者，客服小组等。

课程大纲：2天，13小时

第一章：见面三分熟，如何让弱链接客户视我为知己

1、如何获得拜访机会
1）价值先行：我们做过什么，能帮你什么
2）熟人策略：链条式转介绍，巧借行业精英的光环
3）微小要求：顺路经过 xx大厦，能否拜访您 3分钟，带来最新资讯……

2、用细节积累好感
1）提前一天发信息：明天 9点我们要见面了，好期待啊，我还带上了一个小礼物……
2）告知路线与到达时间：出发时，转换站，门口，电梯……
3）小礼物选择
4）拜访结束，永远留一个后续

3、一问定江山，瞬间让弱链接变超强链接
1）问行业
2）问职业
3）问个人成就
练习：话术清单+太好啦

4、了解宣泄，就打开了客户的情感闸门
1）当代人的情感禁区
2）亲密关系----引导方向：各在其位，互相尊重
3）原生家庭----引导方向：适当表述，初步疗愈
4）身份缺失----引导方向：共情感受，鼓励自立
5）自我设限----引导方向：曾经如此，自我和解



                 

5、掌握抚慰，客户才会视我们为自己人
1）让弱链接客户变成强链接关系
2）理解----引导方向：五种肯定，深度认可
3）偏爱----引导方向：漫漫人生，共同陪伴
4）希望----引导方向：等待转机，重在过程
5）陪伴----引导方向：通情达理，相看不厌

第二章 如何让客户喜欢我，产生信赖和友谊

1、面谈的误区
1）不是显示你博学，而是你惊叹客户好博学
2）不是显示你幽默，而是你惊叹客户好幽默
3）不是显示你专业，而是你惊叹客户好专业
总之，不是你谈得很爽，而是他在你面前谈得超爽

2、做讨喜的人
1）和谁都聊得来，能打成一片，让客户把你当做自己人
巧妙运用上推与下切（上推达共识，下切出话题）

2）不当沟通终结者：：一不小心做了话题小偷 
当老师：你的问题我知道；这件事我知道 

当老手：你说的这个我有经验；这个地方我去过/这件事我知道 

当老大：你的问题不重要，我的事才重要

3）让客户有爽感
真正想交换的不是信息，而是情绪

会倾听的你，才是聊天中掌握权力的人

3、永不不要启动客户的防卫机制
1）高威胁信息与低威胁信息： 
高威胁信息：你必须、你应该

高威胁信息只会激发反驳欲望，很少有客户真正被说教改变 

如何应对：把“你应该”改成“我需要”

2）避免说教者句式
3）多用点燃者句式

第三章 赋能与心智训练（重点，3-4小时）

1、肯定（5种肯定法训练）
   1）肯定情绪
   2）肯定动机
   3）从对方的角度肯定
   4）肯定新的可能性
   5）只有肯定，没有否定
2、复述（2 轮复述练习）



                 

   1）复述 1-2-3-4-5 句
方式：AB 角练习，A发言，讲述一段旅游经历；每讲一句，B立刻复述，一词一句都

不得改动，这就要求 B 必须全神贯注。A 继续发言，B 从第一句起复述，一句不落，模式：
1-2-3-4-5。通常复述到第 8 句，普通人很吃力；15 句到达极限。
   2）感性复述：方式如上，AB 角练习，无须从逐字逐句复述，保留原意的基础上，要求
加入情感，加入声调；优秀学员可以加入表情，加入手势，加入道具……

3、同频同率（7种武器）：说明：NLP 应用心理学之强大工具，全球通用。全然模仿对
方的说法，表情和动作等。
   5分钟视频学习观摩：冷读术，来源：英国电视剧《飞天大盗》

4、先跟后带（实战演练）：说明：NLP 应用心理学之重要工具，类似于我国的“起承转合”。
高手运用：用原词原句来跟，用价值观来带

5、点化：说服尽在潜意识
6、增强自信+自我肯定：潜意识对话法
7、巧妙借力的瞬间强大：移形换位

第四章 如何让客户觉得我很专业

A、掌握说服术钥匙
1、八大人性需求
2、四步发现客户的需求
3、创造或转移需求

1）天堂勾
2）地狱苦
3）变角度
4）变时间
5）变空间

B、学会价值塑造
1、时间框架
2、空间框架
3、身份框架
4、多角度框架
5、塑造稀缺
6、放大渴望
7、好处叠加

C、瞬间建立信赖感（重点）
1、认同、认可对方的观点
2、赞美、鼓励、表扬



                 

3、让对方当老师
4、让对方当受害者
5、亮证据无须说服
6、显示专业，专家身份
7、为对方着想
8、让对方感觉受到重视
9、模仿对方的行为
10、找共同爱好、兴趣、共同身份
11、说出对方的另外一面

五、回应有术，应对自如（60秒说服术，重点）
A、巧用时空角：

1、时间
2、空间
3、角度

B、破框设框：
1、上推（达共识）破框
2、下切（找细节）设框
3、平移（多选择）

C、14种回应术
1、肯定对方意图
2、重新定义
3、另一结果
4、后果
5、下切
6、现实检验
7、例外
8、比喻
9、上推
10、价值排序
11、反击其身
12、改变框架大小
13、另一世界观
14、超越框架

六、说服式协同与双赢
A、需求如何继续深度挖掘？
1、经典的 5W2H

2、痛点+难点+热点
3、顾问式 spin 模式
4、犀利的双刃式提问



                 

5、应用工具：平衡轮、九宫格、刻度尺、导师桌等

B、帮助客户或渠道设计成交流程
1、如何设计 1对 1成交流程
2、如何设计 1对多成交流程
3、如何设计客户引流成交流程
4、设计成交流程的三个心法
5、成交信号的判断和测试
6、设计成交流程的依据：
   1）心理学：一致性原理
   2）经济学：沉默成本
   3）脑科学：一语过三关
7、如何更快地把销售话术教给渠道或合作伙伴

C、10种达成协议的方法
1、价值型协同
2、机会式协同
3、假设式协同
4、情感型协同
5、借力式协同
6、身份式协同
7、灵动型协同
8、结果式协同
9、占便宜式协同
10、附加值型协同

线下课程见证：

. 

客户见证：平安银行（股票代码 000001）大连分行，2020年 10月 24-25



                 

工作坊见证：2020年 9月 19-20，上海   服务见证：浙江工行，2019年 4月 11


