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直指人心的销售禅修—国学术数在销售中的应用
时    间：2012年4月13、14日     9月6、7日
地    点：广东省深圳市
课程对象：销售专业人士及中高层管理者。

【课程品牌】
1、北京大学MBA班主修精品国学课程；
2、总裁网网络商学院总裁研修精品国学课程；
3、美国Open Sesame公司在线学习商城精品中文国学课程；
4、清华大学泰格方略（北京）管理咨询有限公司培训体系精品国学课程。
【主要解决的问题】
1、销售团队管理者对管理缺乏信心，不知如何着手，不知如何改变现状；
2、销售成员普遍对于销售进展和客户判断把控能力不足，亟待提高；
3、销售成员不稳定，人心浮动，长期以来绩效平平，很难实现自我突破；
4、销售主管业绩不稳，未能起到榜样带头作用，对于未来自身发展一片茫然；
5、销售主管养尊处有，不思进取，危机意识单薄，不能居安思危的考虑问题；
6、销售团队组织了大量培训，也采取了许多激励手段，但是绩效依然不如人意；
7、销售团队的执行力不足，长期处于各自为战的散兵游勇的管理状态；
8、一线销售人员等、靠、要思想严重，自身缺乏创造力和进取精神；
9、销售团队成员整体缺乏责任感及敬业精神；
10、简单的激励与刺激对于销售团队成员来说，已经起不到任何的提升效果。
【课程收益】
1、用国学理论让销售团队的管理者正确了解工作流程和工作重心；
2、用国学理论让销售团队的管理者了解低绩效销售团队存在的问题根源；
3、用国学理论让销售团队的管理者掌握提升销售团队低绩效的方法和手段；
4、用国学理论让销售团队的管理者掌握高绩效销售团队的运营目标及操控；
5、用国学理论让销售团队的管理者正确把握高绩效销售团队的禅慧源泉；
6、用国学理论让销售团队的管理者掌握高绩效销售禅的禅机精要；
7、用国学理论让销售团队的管理者正确应用适合销售团队的禅修方法和手段；
8、用国学理论让销售团队的管理者找到全面提升综合素质的方法和途径；
9、用国学理论让销售团队的管理者掌握快乐禅修的要诀；
10、用国学理论让销售团队的管理者学会轻松快乐的工作。
【课程大纲】
第一讲：高绩效销售团队的成功模式
一、开场互动：销售团队绩效现状评级测试。
二、高绩效销售团队的成功模式：
1、高绩效销售团队的六个重要管理层面：
⑴目标设定；               ⑵人才吸引；              ⑶系统管理；
⑷沟通哲学；               ⑸员工激励；              ⑹结果评估。
2、永远不会改变的管理者责任：
⑴现场互动：请写出您认为一个高绩效销售团队的管理者最主要的责任是什么？
⑵现场互动：学员分享与讲师点评；
⑶世界500强企业的成功经验；
⑷我们的企业为什么要借鉴和秉承这条原则。
3、高绩效销售团队茁壮成长的四个要件：
⑴系统支持；               ⑵人才甄选；              ⑶氛围营造；      
⑷关系处理；               ⑸现场互动：销售团队高绩效成长指数测评；
⑹现场互动：销售团队SWOT分析，学员分享与讲师点评。
第二讲：低绩效销售团队存在的诸多问题分析
一、低绩效销售团队存在的诸多问题分析：
1、来自一线销售人员的问题：
⑴我开发了许多有价值的客户，但是，跟踪了一段时间后却不了了之？
⑵在客户面前我讲了许多产品的优势，但是，客户始终不认可？
⑶客户在我面前一直称赞我的产品好，但是，就是一直拖延时间，不愿成交？
⑷我与客户始终谈得很开心，但是，客户就是不愿意听我讲与产品相关的话题？
⑸谈了几次之后，客户开始找各种借口不愿意再见到我了？
⑹现场互动：上述情况反映了销售团队存在什么问题？学员分享与讲师点评。
2、来自销售部门销售主管的问题：
⑴虽然我一直很努力，但是，我的销售业绩始终都不能保持相对稳定状态？
⑵我发现部门的业务人员对于我的管理不当回事，私下总是给我打小报告？
⑶部门人员为了打单勾心斗角，搞得我的部门乌烟瘴气，我无心再做主管？
⑷大家两眼就认识钱，其他的事情没有人管，全压我一人身上，真是有苦说不出？
⑸销售经理就知道给我们布置任务，其他的事情他都不管，让我们怎么活呀？
⑹现场互动：上述情况反映了销售团队存在什么问题？学员分享与讲师点评。
3、来自销售部门销售经理的问题：
⑴销售任务年年增，人手却年年少，这无米之炊真是难为之痛？
⑵公司的领导根本就不懂得销售，对于我们的建议也不闻不问，这样的活真没法干了？
⑶老板辞退了公司的销售总监，这对我触动很大，因为他是我们公司创业时期的元老？
⑷公司其他部门对于我们销售工作的协调、支持不够，使我们丢失了许多生意和客户？
⑸销售部门主管们面和心不合，使得我们销售队伍的凝聚力和向心力大打折扣？
⑹现场互动：上述情况反映了销售团队存在什么问题？学员分享与讲师点评。
4、来自公司中高层管理者的问题：
⑴对于销售队伍投入了大量人力、物力、财力，但是销售业绩却不如人意？
⑵销售经理像走马灯一样换来换去，但是，销售队伍始终没有战斗力？
⑶一线销售人员普遍素质不高，给公司的整体形象造成不良影响？
⑷销售部门的人整天叫苦，浮躁不安，要这要那，就是不说为什么业绩上不去？
⑸部分领导不懂销售，也不善于学习，老说外行话，使得中高层领导的威信下降？
⑹现场互动：上述情况反映了销售团队存在什么问题？学员分享与讲师点评。
第三讲：低绩效销售团队的四步改善法则
一、低绩效销售团队的四步改善法则：
1、现场游戏：强强联合；
2、现场游戏：心灵感应；
3、游戏小结：高效的秘诀；
4、戴明环理论释义：
⑴P（计划）；                               ⑵D（执行）；
⑶C（检查）；                               ⑷A（行动和改进）。
5、自我诊断：
⑴销售团队自我诊断；                       ⑵现场互动：学员分享与讲师点评。
第四讲：低绩效销售团队走向高绩效销售团队的涅槃
一、低绩效销售团队走向高绩效销售团队的涅槃：
1、计划：
⑴业务单位的计划愿景与使命宣言；           ⑵逐年发展模式；
⑶当年销售计划；                           ⑷小组销售模式；
⑸个人目标设定；                           ⑹经典管理名言分享；
⑺经典案例分享：最后十分钟。
2、人才甄选：
⑴人才概貌；                               ⑵寻找渠道；
⑶客观评估；                               ⑷职业评价；
⑸角色演示；                               ⑹吸引策略；
⑺承诺面谈；                               ⑻信息传递；
⑼有效面试；                               ⑽标准雇佣；
⑾职前教育；                               ⑿优先工作；
⒀努力方式；                               ⒁计划程序；
⒂产能标准；                               ⒃销售系统；
⒄经典管理名言分享。
3、培训与发展：
⑴基础知识；                               ⑵高端知识；
⑶电脑应用；                               ⑷市场概念；
⑸销售理念；                               ⑹销售技巧；
⑺销售话术；                               ⑻市场开拓；
⑼职业操守；                               ⑽自我管理；
⑾职业发展；                               ⑿录像教学；
⒀客户资源；                               ⒁营销工具；
⒂陪同营销；                               ⒃专业证书；
⒄电话销售；                               ⒅网络销售；
⒆会议销售；                               ⒇经典管理名言分享。
4、督导与评估：
⑴职业生涯规划；                           ⑵计划流程；
⑶每周销售报告；                           ⑷每月预测；
⑸每周计划会议；                           ⑹每周总结会议；
⑺每日检讨；                               ⑻季度检讨；
⑼年度检讨；                               ⑽经典管理名言分享；
⑾经典案例分享：督导在细节。
5、沟通：
⑴不同层级会议；                           ⑵经营哲学；
⑶业绩报告；                               ⑷公告；
⑸团队宣传栏；                             ⑹意见箱；
⑺团队刊物；                               ⑻在线论坛；
⑼QQ群空间；                              ⑽经典管理名言分享；
⑾经典案例分享：琼•科恩的沟通哲学。
6、激励与领导：
⑴喜讯公告；                               ⑵奖励机制；
⑶行业；                                   ⑷团队；
⑸小组；                                   ⑹个人；
⑺经典管理名言分享。
7、营销：
⑴人脉关系；                               ⑵部门协调；
⑶推介名单；                               ⑷品牌推广；
⑸服务与支持；                             ⑹经典管理名言分享。
8、职业操守：
⑴行业自律规范；                           ⑵个人的道德准则；
⑶行动计划；                               ⑷团队优质服务哲学；
⑸经典管理名言分享。
第五讲：参悟直指人心的销售禅的高效
一、开场互动：
1、国学术数表演：直指人心的读心术；
2、参悟直指人心的销售禅的高效。
二、禅语机锋展示：
1、参禅者：销售工作中最重要的内容是什么？
禅语：用善意的谎言说，用实在的方法做。
2、参禅者：什么才是最成功的销售？
禅语：销售了双方彼此的喜悦和意外。
3、参禅者：为什么销售团队的工作效率不高，业绩下滑严重？
禅语：因为把老虎放进牛棚里养。
4、参禅者：为什么激励机制在销售团队中执行效果不佳？
禅语：因为中国人不缺少智慧，而是缺少信任。
三、高绩效管理的源泉——禅慧：
1、禅机精要分享：
⑴高绩效销售禅的最高境界是喜悦。
⑵高绩效销售禅的最佳方式是简单。
⑶高绩效销售禅的最上乘禅修是修心悟性，直指人心。
⑷高绩效销售禅倡导顿悟和渐修，主张感从身受的身心体会。
⑸高绩效销售禅有两大心法，一曰对己修心，二曰对客观心。
⑹高绩效销售禅的禅学秘诀是观心见性。
⑺高绩效销售禅的不二法门是真我心态，以心转境。
2、企事业单位的中高层领导为什么要学习禅：
⑴禅学教化与企业文化；                    ⑵禅修智慧与企业精神；
⑶东方管理哲学的精髓；                    ⑷中西文化融合的经典。
3、高绩效销售禅的基本理论：
⑴“外离相曰禅，内不乱曰定。”——回归本心、本性的销售才是最上乘智慧的销售；
⑵“如人饮水，冷暖自知。”——感从身受的身心体会是销售禅启智开慧的唯一禅修；
⑶“打开无尽藏，运出无价珍。”——打开心中的宝藏是销售禅至喜至悦的必修途径；
⑷“不依倚一物，显示本来人！”——真我心态，以心转境是销售禅的不二法门。
4、怎么样来学习高绩效销售禅：
⑴无需空杯之心；           ⑵静虑反思；           ⑶找回另一半我。
第六讲：高绩效销售禅的禅机演示
一、现场演示与互动参禅：两杯茶味——高绩效销售禅的最高境界是喜悦；
二、板书展示：拆字法破解高绩效销售禅——高绩效销售禅的最佳方式是简单；
三、经典案例分享：直指人心的回答——高绩效销售禅的禅学秘诀是观心见性。
第七讲：高绩效销售禅的一念之修
一、手指不是月——西方销售理论和方法是销售的引导和通路，而不是真正的销售禅；
二、水冰效应——销售禅的苦与乐、愚与智不是由温度决定，而是由心态决定；
三、花香蝶迷——销售禅主张真我心态的销售，反对不真实的花香蝶迷的销售；
三、经典案例分享：四个朋友——销售禅的禅机宗旨是菩提向心觅，何劳向外求。
第八讲：高绩效销售禅的开悟法门
一、贪——过分的喜爱迷失了我们的判断；
二、嗔——过分的讨厌迷失了我们的判断；
三、痴——过分的无知迷失了我们的判断；
四、戒——规范职业化的仪表仪容、言谈举止、行为标准；
五、定——纯净心灵，不做任何虚幻的妄想与暗示；
六、慧——止而后定，定而后静，静而后慧。总结得失是生慧的根本。
第九讲：高绩效销售禅的禅机精要
一、高绩效销售禅的最高境界是喜悦：
我们之所以不喜悦，并不是因为我们拥有的太少，而是因为我们想要的太多。
⑴自觉之喜悦；                            ⑵客户之喜悦；
⑶团队之喜悦；                            ⑷主管之喜悦；
⑸经理之喜悦；                            ⑹总裁之喜悦。
小结：计划目标的可达成性。
二、高绩效销售禅的最佳方式是简单：
我们之所以不简单，并不是因为我们不愿意简单，而是因为我们不知道如何简单。
⑴自觉之简单；                            ⑵客户之简单；
⑶团队之简单；                            ⑷主管之简单；
⑸经理之简单；                            ⑹总裁之简单。
小结：系统管理的简洁、明确性。
三、高绩效销售禅的最上乘禅修是修心悟性，直指人心：
我们之所以互不理解，并不是因为我们不沟通，而是因为我们不明白沟通的哲学。
⑴自觉之心；                              ⑵客户之心；
⑶团队之心；                              ⑷主管之心；
⑸经理之心；                              ⑹总裁之心。
小结：沟通的及时与有效性。
四、高绩效销售禅倡导顿悟和渐修，主张感从身受的身心体会：
我们之所以身心麻木，并不是因为我们缺乏同情心，而是因为我们缺乏换位思考的习惯。
⑴自觉之体会；                           ⑵客户之体会；
⑶团队之体会；                           ⑷主管之体会；
⑸经理之体会；                           ⑹总裁之体会。
小结：岗位职责的明晰性。
五、高绩效销售禅有两大心法，一曰对己修心，二曰对客观心：
我们之所以无法高绩效销售，并不是因为我们讲的不明白，而是因为我们听的不清楚。
⑴自觉之修与观；                         ⑵客户之修与观；
⑶团队之修与观；                         ⑷主管之修与观；
⑸经理之修与观；                         ⑹总裁之修与观。
小结：认真倾听的重要性。
六、高绩效销售禅的禅学秘诀是观心见性：
我们之所以无法高绩效销售，并不是因为我们考虑太少，而是因为我们考虑太多。
⑴自觉之观心见性；                       ⑵客户之观心见性；
⑶团队之观心见性；                       ⑷主管之观心见性；
⑸经理之观心见性；                       ⑹总裁之观心见性。
小结：人性需求的重要性。
七、高绩效销售禅的不二法门是真我心态，以心转境：
高绩效销售禅解决的不是卖产品本身，而是团队成员内心的妄想和执著。我们之所以无法高绩效销售，并不是因为我们不努力，而是因为我们太努力。
经典案例分享五：什么团团转。
⑴自觉之真我；
经典案例分享六：苏东坡与法印。
⑵客户之真我；
⑶团队之真我；
经典案例分享七：蚌病成珠。
⑷主管之真我；
经典案例分享八：落入枯井。
⑸经理之真我；
经典案例分享九：跳蚤的启示。
⑹总裁之真我。
经典案例分享十：生命秘诀。
小结：真实比什么都重要。
八、图片展示：高绩效销售禅的禅境之一——五行管理模式：
九、图片展示：高绩效销售禅的禅境之二——无我模式：
十、高绩效销售禅的无念、无相、无住：
1、无念为静心；
2、无相为逝迷； 
⑴经典案例分享：被烫伤的心。
3、无住为回归。
第十讲：高绩效销售禅的快乐禅修
一、雅修四艺：
1、琴；         2、棋；         3、书；         4、画。
二、俗修四品：
1、吃；         2、喝；         3、玩；         4、乐。
三、雅俗境界：
1、进得出得；   2、知得道得；   3、做得点得；   4、参得禅得。
四、为什么要快乐禅修：
1、文化之源；   2、人性需求；   3、心性调节；   4、本性需要。
五、专家观点：塑造狼性销售团队并不适合中国国情：
六、禅修故事分享：鲨鱼的人生。
第十一讲：现场互动交流与答疑（完）
【学员反馈】
1、王鹏睿教授在国学禅修方面很有造诣，国学禅修与销售的结合真的是很有创意，在销售理念上给我很大启发，对于我们的销售工作帮助非常大。
——山西运城今盛泉文化礼品传播中心总经理王启
2、王鹏睿教授的销售课程讲得入木三分，通过国学术数理念让我们认识到了销售工作的本质，同时，王教授将国学禅修与销售的结合让我感觉豁然开朗，对于销售有了一种全新的认识。
——中原证券股份有限公司周口分公司总经理李战领
3、王鹏睿教授讲的课程新颖独特，对于将禅修与销售相结合的方式令我大开眼界。
——佛山市新笙企业管理顾问有限公司总经理唐小金
4、国学禅修与销售结合所产生的无穷力量让我们深信不疑。感谢王教授的传授。
——深圳市企业管理干部培训中心主任王小凡

【王鹏睿教授  简介】
国学术数应用传播专家；
北京大学MBA班特邀国学专家教授；
中央数字电视智库频道特邀国学智库专家；
总裁网网络商学院特聘国学专家；
美国俄勒冈州波特兰市OpenSesame公司E－Learning在线学习商城中文国学课程特邀提供商。
毕生专注于研究和传播国学术数的现代应用，为国内顶尖的用国学术数应用之术传播中国传统文化精髓的国学术数专家。
王鹏睿自幼拜名师研习国学术数应用之学，经过三十年的磨砺，在国学术数应用方面达到一定的造诣。在为国内知名企业家的个性咨询服务中，体现出超强的神奇功力。内涵深厚的国学素养和超强的个性魅力征服了众多企业家的内心，被众多接受过个性咨询服务的企业家客户亲切的称为“读心神算”。
王鹏睿曾服务于世界500强跨国外资金融集团AIG(美国国际集团)，有近二十年的市场实战经验和独到的研究成果。主讲的课程立足于中高端培训市场，承接国内知名高校的总裁班、MBA班、EMBA班和企事业单位的中高层管理者及企业家的国学内训课程，专注于为企业事单位的管理者提供全面的思想咨询及个性化提升的定制服务。
【国学研修】
周易应用、鉴人术应用、读心术应用、韬晦术应用、堪舆术应用、预测术应用、决策术应用等。
【独门绝学】
拆字解字、测字释惑、万里识人、姓名解码、听言断事、读心除障、听音辨像、解图知心、听风辨水、择吉选日等。
【服务客户】
曾为AIA、花旗银行、渣打银行、汇丰银行、法国兴业银行、工商银行、建设银行、招商银行、农业银行、中国邮政储蓄银行、银河证券、长城证券、中信证券、中原证券、信诚人寿、中英人寿、首创安泰、中国人寿、中国人保、中国平安、国家电网、山东电建、神华集团、中国石油、中国石化、齐鲁石化、中国移动、中国联通、搜狐网、新浪网、中视传媒等在内的几百家中外知名企业数十万人次提供咨询与培训服务。
【所获荣誉】
2007年8月荣获“中国首席理财规划师500强”荣誉称号；
2008年10月荣获“中国杰出咨询培训师”荣誉称号；
2009年7月荣获“中国企业教育百强培训师”荣誉称号；
2009年10月荣获“首届全球500强华人讲师”荣誉称号；
2010年1月入选十年最出色的培训师（2000-2009）《全球500强华人讲师名录》；
2010年1月入选2009-2010年《中国培训年鉴》培训人物卷；
2011年7月被总裁网聘为总裁网网络商学院特聘国学专家。
   
【授课见证】
1、王鹏睿教授讲的国学术数在理财营销工作中的应用环节给我的印象最深刻，对我们学员的实际工作帮助非常大。               ——中原证券股份有限公司营销总部人力资源经理张焕蕊
2、王鹏睿教授的国学课程很有深度，与实际工作结合得非常紧密，让我们参训的学员受益匪浅。——北京北方宗源营销策划有限公司总部人力资源经理周亚丽
3、王鹏睿教授是我们MBA班邀请的教授中最有学员人气的教授之一，王教授对于国学术数的研究与传播堪称独到。                               ——山西运城北京大学分校校长张旭婧
4、国学的博大精深让王鹏睿教授演绎得通俗易懂，韵味十足，与时俱进，发人深省。听这样的课，实用有效。                           ——中国移动广州河源公司人力资源经理郭莉花
【课程评价】
1、王鹏睿教授的国学课程在我校开设的MBA班教学改革中，起到了举足轻重的作用。通过教学实践，让历届学员重新认识了国学的力量。在弘扬和传承中国传统文化精髓与国学的现实应用方面进行了积极有益，极具创意的探索。——山西运城北京大学分校校长张旭婧
2、王鹏睿教授的国学管理系列视频课程理论功底深厚，内容通俗易懂，观点独特精湛，案例结合实践，是我网络商学院总裁研修的精品课程。——总裁网专家管理部经理何一健
3、PengRui Wang professors as mainland China first and I signed a Chinese national studies course providers, he offered his Chinese national studies video courses in I companies operating in the Opensesame E－Learning on the global Chinese mall get under the language environment of many enterprises approval and praise from customers.——the United States OpenSesame company marketing manager Crystal Wang
译文：王鹏睿教授作为中国大陆第一位与我公司签约的中文国学课程提供商，他提供的中文国学视频课程，在我公司运营的芝麻淘课在线学习商城上得到了全球中文语言环境下众多企业客户的认可和赞誉。——美国OpenSesame公司市场部经理Crystal Wang
4、王鹏睿教授对于中国的传统文化研究精深，国学理论功底扎实，课程内容丰富多彩，逻辑架构科学合理，案例紧密结合实际，授课形式富于创新，在向海外市场推广中国传统文化方面迈出了积极的步伐。——London & Partners 伦敦发展促进署南中国代表刘班

● 会务报名
1.报名时间：即日起接受报名
2.费用：4600元/人、五人以上4200元/人（包括培训费、合影费、午餐费）

增值服务：赠参会单位一年（www.QG68.cn.）中国管理资源网网站会员管理资料免费下载服务；
如要参加本次课程，可通过下面两种方式报名参加：
联系电话：010-82593357   010-62864303
传    真：010-62863354
24小时值班电话：15611301363
企业VIP会员全国统一服务热线：400-699-2210 ；成为VIP会员参加课程更优惠
联 系 人：董老师 张老师
报名邮箱：E-mail:82593357@163.com 
北京东佳哈勃企业管理咨询有公司 
中国管理资源网 培训事业部 
更多培训课程敬请浏览：http://www.QG68.cn  www.296.cn
▓▓▓▓▓▓▓ 培 训 回 执 表 （此表复制有效）传真至：010-62864303 ▓▓▓▓▓▓▓
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	付款方式：   □现金　  □转帐   □支票
	参会费用：共计：　　　　　元


我们的服务:公开课培训、企业内训培训、户外拓展训练、企业管理音像教材、图书,如需要详细的培训体系，请与我们联系。
中国管理资源网  培训事业部http://www.Qg68.cn

