[bookmark: _GoBack]同学你好，咱们艺涵老师这期所有的易经公益直播都已经结束了，希望能对你有所帮助和领悟，老师这边做下一个总体的回访，你这边关于易经方面的 五行 生肖相冲 太岁 姓名方面的三才五格 生辰的八字命理 家居风水禁忌 这些方面都能理解吗？咱们艺涵老师的易经普及公益课程是否通俗易懂？

你这边关于自身的 家人 运势 健康 姻缘方面 是否有需要什么希望可以帮你的？你可以和老师讲讲。

因为最近很多学员有 对于弟子结缘 和关于更改姓名和八字 调整家居风水的问题，老师这边得和你讲下，因为老师这边的公益直播是法布施的一种，不能收学员费的，也是国家要求我们学员进行推广的，传承国学，和引人向善。但是呢，道不空传，法不贱卖，医不扣门，我们道家佛家的 祖师爷 都有规矩的，没有规矩不成方圆。接受他人因果，而不无缘改变他人因果。如果无条件的替人改变因果，更改别人的大运，自身就要承受别人的厄运，背负别人的因果，你负面的很多东西就会转移到 咱们艺涵老师这边。

而结缘成为老师的弟子，本门中人，气运就相当于连在一起了，这种因果转化就相当于我们就是自己家人，而帮家人改运 赐健康和财运姻缘方面的问题，自然而然 就没多大的转换负面影响的因果。 再加上，现实点讲吧，我们道门也需要传承下去，有些结缘的弟子一部分也是需要去做财布施，让自身所背负的果报降到最低。

至于结缘后 你得到的除去我们乾坤易学班整体的内部弟子进阶课程，（包含奇门八卦和九宫飞星的帝王术数） 
艺涵老师团队 立马着手的 帮你所有直系亲属 化解八字 赐予吉名 更改你整体的家居风水，一对一的督导老师随时服务，就相当于咱们以后遇到 运程和风水方面 不懂的，随时有个风水先生在你旁边。 

至于说以后， 同学 咱人很多时候 遇见即是因果，当下正是吉时，很多的因缘际会稍纵即逝 抱憾终生 当下如果不化解，咱们拖到解决不了的时候，就为时已晚，就算是神仙也无能为力。希望你懂 



问题：今天我们在强营销的过程中我们一定要把客户做一个分类，在营销过程中我们会遇到那几种问题？
1. 客户比较强势。（什么叫强势，就是客户之前学过，或者自己懂一点，客户给你讲的很多东西你不懂，气势上被客户压住了，你就不敢给他聊了，你会觉得别人是专业的，别人懂的比你多，你记住你一定要比他强势，我们是老师的助教，虽然说比不上老师那么专业，但是你肯定要比他懂的多，当你觉得你自己不如别人的时候，那么客户说什么，你就会顺从客户的意思，你就赶紧这种客户你自己拿不下来，）
 
 
2. 犹豫性的，特别犹豫的，特别纠结的。考虑的问题比较多。这个问题是我们开发客户的时候遇到最多的。
 
3. 客户又犹豫，又非常有主见的客户。（什么叫特别有主见的客户？就是客户说的头头是道，他会给你讲为什么这一期不学，或者说为什么我没有时间，为什么我觉得我学不会，为什么我没有精力去学，为什么我暂时不学，等等。。客户把这个理由说的非常非常的充分，说到把你气势占到下风，我们就会顺从他的意思了，就是你认为客户说的很有道理，说这个客户说的很有道理就不报名了，把你的情绪带入进去了，你就觉得这个客户pass了）
 
4. 有冲动消费欲望的，直播间就直接拿下了，到了强营销这一步都是犹豫型的客户，所以我们今天的重点就是拿下犹豫型的客户，在打电话过程中，最多的问题就是
 
1. 学不会首先教你这通电话怎么开场？
同学我是你的班主任老师*** 这几天学习下来老师看你都是比较认真，那么你自身出现的风水问题，老师也是详细的帮你看一下，老师现在还没有看你报名，还没有想到去调整自身的一个问题，我了解一下，为什么还没有入学呢？或者为什么没有找老师报名呢？（首先我们要以客户的问题开场，然后就是你自身存在的问题老师也给你找出来了，你自己也意识到自己存在的问题，没有看到你入学，没有看到你报名。有哪些问题？我们首先就是这样开场。）
 
我们在强营销的时候，千万不要讲名额马上没有了，或者说现在福利已经不多了，（因为这个时候客户没有成交，客户已经不吃这一套了，因为这些客户不是冲动型消费的，像前两天你跟他讲名额快没有了，福利快没有了，客户还吃这一套，这种冲动型的客户当时就能拿下了，到强营销的时候，基本上都是犹豫型的客户，所以我们在打这通电话的时候，就不要讲名额没有了，福利也没有了，当然在最后收尾的时候可以，中途过程中说福利没有，名额没有，因为这种完全不起作用，你要给客户灌输，站在客户的角度上考虑问题，那么怎么站在客户的角度考虑问题呢？）问客户没有入学是考虑什么问题，
 
1. 学不会，
遇到学不会的问题，我会怎么讲。不要跟客户说学不会，就立马给客户解决问题，我们要做的就是把他的问题全部问清楚，比如客户说学不会，你说：好的同学，除了学不会还有没有其他的问题？可能客户又说实在没有时间，你说：除了学不会，没有时间，还有没有其他的问题？客户说钱不够，或者等等的。你把客户的问题全部问出来之后，你再重复一下，同学除了学不会，没时间，没有钱，还有没有其他的问题？如果没有问题了我们再给客户解决问题。注意：我们要把客户的担忧都问出来之后再去解决，不然解决一个问题，又出来一个问题，增加了我们自己的工作量。

学不会：

那么同学是这样的，你入学之后，我们这边学习不存在学不会的情况，为什么呢？

 
 
第一：首先我要先看客户的年龄，如果这个客户偏大些，同学你这边入学之后，绝对不会存在学不会的，说实话咱们学堂学习易经的学员，都是年龄偏大一些，所以说我们后面的课程，全部是按照咱们一个年龄偏大的学员去设计的，怎么能够让咱们年龄大一些的学员，能够快速的学会，怎么能够让我们年龄偏大的学员，记忆力差的学员能够快速的能学懂，记得住，这个是我们学堂为我们学员考虑的一个问题，你所担心的问题，我们学堂都会想到的，（这是从年龄偏大一些的）
 
第二：我们学堂你入学之后，首先你不是一个人在学习，你跟老师结缘之后，你千万不要觉得你以后找不到人，或者在学习的过程当中，遇到的问题没有人帮你了，这样想是不对的，你入学之后，除了我以外，你还有一位高级的助教老师，在全程指导你学习，他是一直辅导到你学会为止，辅导你毕业为止，这个是我们学堂能够提供到的一种服务，因为我们学堂始终秉承着就是让我们学员入学之后，在学习的过程当中，不会找不到人，在学习的过程当中，不管有多晚，我每天晚上两点多钟，才休息，为什么这么晚，我这边很多学员，有的学员是白天学习，有的学员是晚上有时间，不管什么时间段的学员在学习过程中，有问题，要找老师解答，我们都必须及时的回复学员的。（通过我的自述让客户觉得体验到，入了学之后，在学习过程当中，我们的服务是非常周到的，因为我们年龄偏大的学员他的心理上就会怕入学之后就没有人管他了，或者有的客户在其他学堂学过，有一种交了钱没有人管他了，所以我们在沟通的时候，客户不说我们也一定要讲到。）
除了你在学习过程中不懂得可以问高级助教老师，还可以问我们老师，可能你在公开课中有问题只能在公屏上打出来，老师在讲课的时候不能一一的回答你的问题，但是你跟老师结缘之后，就是我们的正式学员了，那么你是我们正式的学员，你有问题你都可以第一时间，请教我们老师，有问题的时候，你都可以申请跟我们老师一对一的视频连线。举例：有很多学员在生活中遇到的一些问题都会请教老师，比如说婚姻问题啊，或者家庭中一些矛盾，老师都会一对一的视频连线，你到时候可以把你的心里话你生活中遇到的一些问题，咱们老师详细的给你解决，这个都是可以的，入学之后老师这些服务你都可以享受到，所以说你千万不要觉得后面的学习过程当中，担心自己学不会，我们学习易经没有那么难，很多东西不是需要自己去悟的，很多东西你在后面的学习中你就知道了，我们生活当中遇到的，像这个户型当中的问题，名字当中的问题，八字当中的问题等等，你凡是生活当中遇到的，在后面的课程中老师都会把自己运用10几年易经经验，老师会从易经 运用到生活当中总结出来有效的，成功的，好的这个经验，老师会在课堂当中直接把方法教给你，而不是老师只是教你一些，你需要自己去悟，自己找方法的课堂内容，老师是直接把调整的方法，化解的方式发给你的，你只需要把这个笔记做好，笔记做好之后，你生活当中你都可以用，同学哪怕你之后，因为我们这个课程是终身制的，你学到到都没有关系，但是你有没有想过，你结缘之后，你这一辈子，你后半生，或者你以后的道路上，就会有一位老师，有一位大师，全程陪伴你。为什么老师要这样讲，因为很多学员生活中事情特别多，比较忙，没有时间去学，但是他只要生活中遇到了风水问题，遇到不顺利的事情，遇到他想调整的事情，都可以请我们老师去看的，这个是在我们后面的课程中是不另外收费的，说实话在我们后面学习一段时间的人，跟咱们老师即是学员又是朋友，生活当中有什么问题，比如说，择吉日，帮孩子看个婚姻啊，或者帮家里调整问题啊，等等。你哪怕没有学会，你都可以请我们老师，这个是不收费的。
没时间：
同学啊，没有时间没有关系，因为说实在的在咱们学堂跟老师结缘的，有做生意的，有年龄大的，在家退休的想学习一下，但是没有一个人专门停在家里面，跟着咱们老师学习的，这样的学员很少，那么时间都是挤出来的，怎么这么多学员，平时生活这么忙，还要抽出时间去学习，同学你有没有考虑这个问题？你没有时间没有关系，首先我们的课程，终身制，你哪怕以后退休了。你在家中跟着咱们老师天天学都没有关系，但是你当下遇到的风水的问题，或者今后你在生活当中，遇到的风水问题，你入学之后，你都可以请我们老师帮你调整，（注意：一定要把教带上，因为教和老师帮你调整是两种概念，）
所以说同学你说没有时间，你完全不是问题的，老师刚才给你讲到了，你入学以后哪怕一年以后学都没有问题，但是我们自身遇到的问题在这个时间，在这个当下，我们首先，你没有时间，我们可以抽时间，我们老师有时间教你调整。（因为没有时间都是在敷衍）
 
遇到最多的问题就是老师我在考虑考虑：（把他前面的问题都解决了，他会讲老师我再考虑考虑）考虑这个事情大家要知道就是最礼貌的拒绝你，遇到这种问题怎么讲，如果这个电话不挂，你就不能说行吧你考虑考虑吧，你千万不要做为一个营销人员做最愚蠢的事情（行你考虑吧）
你要问他：同学，那前面的问题老师给你解决了，那你现在考虑，我相信你考虑又有你担心的问题了，你现在跟老师说考虑肯定是考虑入学以后，在我们学堂学习的事情对吧，所以说涉及到学习的事情，你考虑的问题就有必要跟老师讲一下，因为你考虑的事情跟老师讲了，我才能给你解答，对不对吗？（一定要把他考虑的问题问出来，你问出来之后你再反复的解决，你才有机会。）
 
老师我想再看看回放，这几天的课没有听明白，我前面的课程还没有听完，我再看看回放。等我听完了我再给你回复：（千万不要说行吧同学，等你听完回放再说，明知道是客户在回绝我们客户是在找一个敷衍我们的方法，我们还顺着客户的话，）
 
遇到看回放的：同学，哪个回放，我可以给你调出来，你可以永久性的观看，你想看这个回放，可以看一天，两天，365天你都可以看，因为这个内容，这个时候可看可不看，为什么呢？这些内容在我们接下来的系统的学习当中，都会讲到，而且讲的比公开课，要仔细10倍，甚至20倍。因为你为什么想要再看看回放，再告诉老师要不要学，就是因为你没有基础，你觉得听这个回放就有点听不懂，所以你想多看几遍回放，老师能理解你， 你想看自己能不能学，那么老师给你讲到的是什么，回放是有时效性的，你以后想听老师天天给你发都没有什么问题，但是有一点，这个回放只是一个基础，后面系统学习，比回放强10倍，20倍，你哪怕跟着老师学习以后的课程，听一节课，两节课，你可以做个对比，你会发现我们后面系统学习课程，比我们前面的体验课程，要强10倍20倍，因为老师每个细节讲的都是非常详细的，从家居户型，老师会从家居户型当中最简单，最最基础的，我们怎么分别，东南西北，我们会教你，你会发现你学后面的课程非常的简单，非常的容易，哪个时候，把体验课程，和后面鼎维易学班的课程，你可以做个对比，老师给你说的有没有错。哪怕我们后面的一节课，都比你听4天课，受益要多，南孚电池为什么买的这么好？（是因为他的广告是一节比4节强。为什么别人买电池的时候，就会想到买南孚电池，就是广告打的响）所以同学，你这会儿没有必要看回放，咱们抓紧时间办理一下入学，你赶紧体验一下后面的课程你就知道了，我们的课程如何的好了。（你们要这么讲，千万不能让客户看回放）
 
没钱：（不要当听到客户说没钱，这个客户没救了，开始给自己找退路了）
1. 同学我知道，咱们现在是暂时的没有钱，暂时的紧张，我相信当你的财运，开了运之后，你的财运，调整过之后，这点钱在以后的生活中，肯定是不算什么的，只是说咱们暂时的苦难些，你说对不对？（听到客户说没有钱，把这句话甩给客户你觉得会有客户说不对的吗？）
暂时的没有钱老师能理解，哪我相信，以后我们调整郭自身的财运之后，我相信在你以后生活中，肯定不算什么的，同学你说是不是？
客户说是：那这样同学，你还差多少，我们这边可以做分期的，说实话咱们分期办理的话，分期办理的话一个月也就还300多学费，我们的生活也不会造成太大的压力，但是你这个钱花下去之后，当你调整自身的财运之后，当你调整自身遇到的风水问题之后，那么我相信现在暂时的困难，只是暂时的，那如果说我们因为现在暂时的困难不去做调整的话，那现在的困难，将是永久性的，
 
如果分期，信用卡都没有那么就要考虑从身边的人周转我们学员都是几十岁了，不是十几岁了。这么大的年龄身边不可能，没有亲戚朋友，或者身边没有几个朋友的。
 
那同学这样，你现在确实遇到了一些问题，所以说我们才这这边沟通，你可以跟身边哪个朋友周转一下，这个时候也可以看得出来，那些朋友是真的朋友帮你对吧，如果说3千多块钱，周边朋友周转不过来的话，你自己也可以去反思一下，一方面自己的财运问题，第二方面，你生活中所交的朋友，交的所谓的兄弟，也是借这样的一次机会，你可以看一下你身边有多少是真朋友，（这个时候客户可能说我去周转，这个时候你就要给客户约好时间，不能说你借到之后联系我，）
同学这样，今天是我们学堂入学的最后一天了，那么你跟老师说个时间，身边真的有真朋友的话，我相信这点学费问题，就是一两通电话，能够搞定的事情，我什么时候给你去电话，（一定跟客户约好时间，客户肯定了这个时间，客户才会当回事，）客户敷衍的说，好了我给你讲，你说不行，那同学既然咱们都已经聊到这里了，那我也是真心的相帮你，我刚才也给你讲了，这个学费也不是上万的学费，你身边有没有真朋友，有没有靠得住的兄弟，从这几通电话中你就能看得出来，哪我这边给你定个时间，（这个时候客户不会给你讲晚上几点我给你消息，你要给他时间，）
 
同学这样，现在是12点25分，我两点钟给你联系，这个学费只要你身边有真朋友，有真兄弟，有真心愿意帮你的，到了两点钟肯定能安排好的，哪我两点钟再给你打电话，你这边抓紧时间了，你去安排。到了约定时间拿不出来，再收收 定金，这一期没有跟进来，定金收进来了后面再跟踪，不管客户是在考虑，还是在筹钱，在挂电话之前，老师把福利给你留好，挂完电话之后，把福利发给客户。
 
站在客户的问题角度考虑问题：
比如遇到财运不顺的，说实话同学，你的情况老师都了解，财运也不顺，家里有孩子，有老母亲，你是家里的顶梁柱，要了解客户孩子多大 了，那孩子以后上了学之后，你想不想给孩子更好的一个教育条件呢？那么课后有没有给孩子报名课后补习班，除了学习以外有没有给孩子一个更好的教育条件呢？给母亲这边每个月多少的生活开支啊，给多少生活费啊，这些都是咱们一个男人，作为一个一家之主，一个顶梁柱，你所要面临的一个问题，但是每一个人在外面拼搏，在外面工作，都想要给家庭一个更好的生活条件，都想要给父母最好的，给老婆买最好的东西，给孩子更好的教育条件对不对，那么给这些更好的条件的前提条件是，首先你作为一家之主你是主财的，你自身没有财运的话，你想一想，你的孩子在学校里面别人都有的他没有，是不是？那孩子在学校里面低人一等，别人家的老婆可能就是做做家务，很轻松，那么你没有财运你家的老婆还要跟你天天出去工作，回来还要做家务，带孩子，等等过得很辛苦，父母现在身体都很健康，但是如果说一旦咱们父母年龄大了，身体健康方面遇到一些小毛病，等等，那这个时候你的财运不好，赚不到钱，这个时候怎么办？
 
所以你现在这个财运，运势不去调整，不去改变的话，你想想，你现在日子还能正常过，以后年龄大了，孩子的年龄大了，等父母年龄大了 ，你有没有好好地考虑过，有没有想过（要让客户去想）
 
如果客户关心孩子的学习：孩子现在学习不好，那么以后进入社会之后，他会面临一个怎么样的社会环境，以后找老婆，找老公等等，他自己没有能力，是不是去了别人那边会被别人低看一等，加举例子。
 
造梦：同学你当下调整好财运之后，别人孩子有的你都可以给孩子提供到，别人能够上高级中学，高级大学你也可以给孩子，别人孩子考大学差一两分，可以花钱，你也可以。
 
同学这个时候时间也不多了，老师帮你办理好入学，（思路一定要清晰，跟着客户的感觉随时的逼单）我们要给客户做决定，给客户下决定，你们千万不能比客户要犹豫，遇到什么样的客户要比客户有主见，
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十一  阅

