《顾问式催眠销售秘笈》课程大纲          

【课程介绍】：

新冠肺炎冲击世界经济，第四次工业革命如火如荼，市场激烈竞争，企业经营困难重重，迫切需要提升团队绩效，必须加强对市场销售人员的顾问式销售，激发销售潜能。国内外研究成果表明，一般人只使用了脑功能的4~10%，假如人能够发挥一半的大脑功能：

就轻而易举地学会40种语言，
背诵整本百科全书，攻读12个博士学位，

潜意识是显意识力量的3万倍，
潜意识控制着我们95%的生活。
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人的销售潜能、抵御挫折潜能等犹如一座金矿，是可以通过训练开发的，潜意识形成习惯，而我们是习惯的产物。优秀是一种习惯，在不知不觉中,经年累月它影响着我们的品德,暴露出我们的本性,左右着我们的成败。---亚里士多德
 《催眠式催眠销售秘笈》目的是通过与潜意识对话，神奇催眠“架人桥”现场体验，激发员工内在动机，唤醒销售自我价值认同，发掘其营销潜力，从而提高销售绩效。通过培训可以帮助员工了解客户消费心理，快速赢得客户信任和好感，克服市场营销人员常见障碍，有效处理客户抗拒和异议，建立良好黏性的客户关系，从而实现转介绍关联销售和口碑营销。培训效果是营销人员对销售有全新的认识，对销售方法有更深的领悟，对服务客户意识有巨大提升，实现业绩倍增，快速达成企业营销目标。。

【培训收益】:

· 了解客户消费心理，探求客户购买动机和奥秘。

· 学习催眠式顾问销售的流程、技巧和策略。

· 顾客购买的是什么？快速赢得客户信赖的10种方法。

· 运用FAB法则进行吸引眼球的产品介绍，塑造价值促进成交。

· 掌握24 项客户的期待，从而针对客户需求更好的推荐销售产品。
· 运用处理抗拒的技巧---合一架构法，快速解决客户问题。

· 学会描图绘景创造美好感觉，激发客户想象力增强购买动力。

· 如何利用心理学原理快速处理客户抗拒：反对循环四步曲。
· 掌握催眠暗示销售魔法词进行潜意识说服，让客户更容易接受。

· 准确解读客户的购买语言、行为和表情信号，更好的把握成交时机。

· 学会成交积极暗示说辞，掌握使用成交工具和方法，提高销售成功率。
· 潜能开发：现场体验神奇催眠术“架人桥”，了解潜意识的神奇力量。
· 催眠体验：醒觉内在力量-种心锚让你的业绩和财富倍增。

· 了解金牌客户服务内容、掌握老客户维护的方法，提升美誉度。
· 学会客户双赢关系技巧、促进客户额口碑转介绍，实现业绩倍增。
【授课方式】：

针对客户需求定制课件，注重销售实际困扰问题解决和现场解疑答惑，行动学习教练式辅导培训采用案例分析、分组讨论、角色扮演，AB角训练、心理测评、情景模拟和实战演练，课程氛围轻松活泼，激发学员的学习兴趣，在内在感悟和方法练习中获得营销技能提升，改善心态绩效和行为绩效。
课程具有极强的实用性：30%的理论+40%的方法+30%的实例。
培训课程提倡以人为本、感悟为宗、实操为要、效果为王。
体验式培训：互动性强、实效落地、幽默生动、氛围热烈。
专业背景、前瞻理念、独到观点、丰富实践经验构成独特课程体验。
【培训对象】：

销售人员、大客户经理、销售主管、销售经理；专业销售技巧课程的进阶课程。

【授课时间】: 2-3天

【课程大纲】：

第一单元：热身活动，分组团建 
1、 全场热身活动 ：《抓小奴》
随机安排学员两两相对，AB角训练反应速度。
2、 团建展示PK：《旗人旗语》
鱼骨式分组，组建团队选“司令”，起队名、队呼，设计队旗，每组讨论列出3个销售困扰问题或培训期待收获、进行团队风采展示，引爆大家参训的士气和热情。
3、 请安排计分助教1名，递话筒助教2名，教室左边各1名，教室右边各1名。
第二单元：客户消费心理学

互动游戏：《找变化》
1、什么是顾问式催眠销售？
（1）销售心理学5个关键点
（2）优秀销售人员心理状态
（3）销售成功心理意识
· 顾客不见我，是顾客的损失
· 我跟顾客见面，是顾客的荣幸
· 顾客拒绝我，我应该感到高兴，失败是成功之母，我离成功又进了一步！
· 太棒了，这种事竟然发生在我身上，又给了我一次成长的机会，凡事发生必有其因，必有助于我。
（4）销售高手九大信念
情景模拟：当被客户拒绝，你该怎么办？
2、销售过程中销的是什么？自己
（1）情境控制原则：人、产品、环境营造良好的气场
（2）让自己看起来像个好产品
（3）快速建立信赖感10种方法

（4）如何让对方产生重要的感觉

·  关心对方关心的事

·  欣赏对方欣赏的事

·  请教对方擅长的事

实战训练：如何塑造良好第一印象
3、销售过程中售的是什么？信念
（1）对优质产品的信念
（2）对客户提供高价值产品的自信
（3）对良好服务和售后支持的信念
（4）对销售行业坚持的热情
（5）带着爱和使命感去从事销售事业
思考：你做销售的爱和使命感是什么？
4、顾客买的是什么？感觉
（1）顾客买的感觉是看不见摸不着的
（2）一种人和人、人和环境互动的综合体
（3）之前的了解，企业，产品，人，环境
（4）销售过程中营造良好的感觉

情景模拟：你可以给客户什么感觉？
（5）让客户喜欢你就会喜欢你的产品。
案例：如何把冰卖给爱斯基摩人？
5、销售中卖的是什么？好处
（1）什么是好处？
（2）带来什么利益与快乐避免什么麻烦
（3）顾客永远不会买产品，买的是产品带给他的利益与好处
（4）一流贩卖结果，普通贩卖产品
分组谈论：我们可以给客户什么好处？
6、客户内心秘密
（1）你是谁?
（2）你要跟我谈什么?
（3）你谈的事对我有什么好处?
（4）如何证明你讲的是事实?
（5）为什么要跟你买?
（6）为什么我现在跟你买?

         思考：针对客户内心如何应对？
第三单元：顾问式销售技巧实战训练
团体游戏：《抓钱》
1、吸引注意（感官刺激）
（1）吸引注意技巧

· 建立信任感的关键要素

· 30秒推销自己的方法

· 如何聊得深：客户的远虑近忧
（2）技巧1、情况提问

案例：如何快速建立信任？
（3）技巧2、识别“路标”
（4）技巧3、简单及时的回应
（5）技巧4、如何有效聆听
训练：听懂-倾听的四个层次
2、寻找问题（诱导）
（1）了解客户的需求
（2）N 现在    使用什么同类产品？
（3）E 满意    哪里比较满意？
（4）A 不满意   哪里比较不满意？
（5）D 决策者   谁负责这件事。
（6）S 解决方案  要包括原有满意的地方，解决了不满意的方面。
          情景模拟：如何深度了解客户需求？
3、刺激需求（深化）
（1）技巧1、正视痛苦
·  攻心为上
·  极度恐惧时
·  极度喜悦时
·  极度悲伤时

工具：24 项客户的期待
（2）技巧2、展示快乐
·  FAB法则（属性+作用+益处）
·  产品介绍要点
·  这样介绍产品最有效
（3）技巧3、吸引眼球的产品介绍

· 配合对方的价值观

· 一开始就给对方最大的好处（引发兴趣）

· 尽量让顾客参与

· 扩大产品可带来的快乐与可避免的痛苦

· 常问客户： 你感觉如何？你认为怎么样？ 依你之见会有什么样的结果？

AB角练习：如何凸显公司产品服务最大价值
（4）技巧4、销售接待三句咒语

·  用来拉近与顾客之间的距离的三句

·  用来了解对方的需求的三句：

·  用来进行产品介绍的三句
案例：站在客户的角度考虑问题
（5）技巧5、找出客户向你购买的理由

案例：探询需求话术
4、确认需求（催眠指令） 
（1）技巧1、如何处理客户异议？
· 同理心
· 分析问题
· 解决问题
· 假设成交Close
实战演练：处理抗拒的技巧---合一架构法
（2）技巧2、肯定认同技巧

·  你说的有道理

·  我理解你的心情

·  我了解你的意思

·  感谢你的建议

·  我认同你的观点

·  你的这个问题问的很好

（3）技巧3、客户常见异议解答
（4）技巧4、处理异议的注意事项
·  倾听
·  先赞同,再说理由
·  扬长避短
·  封闭式问题
·  及时调整销售方案
实战演练：如何解决客户常见问题？
5、提供证据（催眠后暗示）
（1）技巧1、催眠式销售基本技巧
（2）技巧2、创造感觉法
（3）技巧3、强化印象法
（4）技巧4、回忆往事法
（5）销售高手都是构图专家
· 如何来构图？
· 将客户引领到一个令人愉悦及放松的情境中
· 先让客户感到高兴，再谈你的产品
· 脑海里想象出一幅有趣的、具体的、能打动人心的图画
情景模拟：如何描图绘景塑造产品价值
第四单元：成交技巧及购买信号
团队PK游戏：《极速报数》
1、促进成交的技巧
（1）直接成交法

（2）两者选一法

（3）假设成交

工具：催眠暗示销售魔法词
·  不要说“买”，要说“拥有”　
·  不要说“卖”，要说“参与”或“帮助”　
·  不要说“生意”，要说“机会”　
·  不要说“消费"，要说“投资”　
·  不要说“很便宜”，要说“很经济”　
·  不要称对方是“客户”，要称“服务对象”
·  不要说“你的反对意见是什么？”而要说“你的疑惑是什么？
（4）激发顾客想象力
（5）帮助顾客决策

（6）价值成本
（7）告知紧缺法
（8）利益汇总

案例：潜意识说服，才是真正有效的说服
2、成交的时机
（1）对产品开始恋恋不舍

（2）对介绍开始表示认同

（3）对销售态度开始转变

（4）对价格开始细致询问

（5）对使用开始详细了解

（6）探讨折扣问题

（7）对异议能够达成共识

（8）对细节开始详细了解

（9）对购买开始征寻意见

（10）对服务提出更高要求
            工具：逼单常用语
3、解读客户的购买信号
（1）语言信号
（2）行为信号

（3）表情信号

训练：成交信号识别
（4）成交的三句销售咒语！

· 用来成交顾客的三句

· 用来得到顾客的转介绍的三句

4、实用成交技巧

（1）处理抗拒的“九阳真经”
（2）成交中积极暗示说辞
（3）常见成交方法：

· 假设成交法
· 不确定成交法
· 总结成交法
· 宠物成交法
· 富兰克林成交法
· 订单成交法
· 隐喻成交法
· 对比成交法
· 回马枪成交法（门把手成交法）
· 六加一缔结法（问题成交法）
· 强迫成交法
实战演练：成交环节情景模拟
5、催眠-潜能开发训练

（1）现场展示：神奇催眠术-架人桥

（2）营销人员自我激励技巧

（3）内在醒觉的力量：升级你的BVR信念系统了吗？

（4）如何利用潜意识的特点成就销售冠军

头脑风暴分享：如何提高销售业绩？
第五单元：金牌客服及口碑转介绍
团体活动：《创意接龙》
1、 什么是金牌客户服务
（1）老客户维护的方法
（2）成交后致谢恭喜
（3）节日祝福
（4）别忽视“密切接触者”
（5）进行跨时空交流
（6）上门拜访
（7）赠送礼品

案例：为什么他们的老客户推荐率90%
2、 让客户感动的三种服务
（1）主动帮助客户拓展他的事业
（2）诚恳关心客户及其家人
（3）做与产品无关的服务
分析：推销之神的客户服务
3、 老客户的重要性
（1）留住1个老客户的成本是获取1个新客成本的1/5

（2）客户流失率降低5%，利润能增加25%-85%

（3）1个满意的客户带来8笔生意，不满影响25人

（4）忽略老客户，5年内流失50%老客户

（5）推销商品成功率，新客15%，老客50%

（6）60%的新客户来自老客户推荐

（7）20%客户带来80%的利润

       讨论：如何让您的客户满意度提升？
4、 如何促进口碑转介绍
（1）行为一：增进情感

案例：没有人抗拒赞美
（2）行为二：要求客户转介绍

· 第一步：引导对方对产品服务正面回应

· 第二步：感谢对方肯定自己所提供的服务价值

· 第三步：要求转介绍，并记录资料如姓名、电话、公司信息

· 第四步：再次用“还有其他朋友可以介绍吗？”提示对方

· 第五步：感谢对方帮助

· 第六步：答应与转介绍朋友接触后及时反馈
（3）行为三：持续不断的服务
案例：6元钱买了一颗心
第六单元：总结升华
1、本课程我感触最深的地方是：
（1）
（2）
（3）

2、我将在自己的工作（生活）中改变如下：
（1）
（2）
（3）
第七单元：互动解疑答惑
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