
教练式销售系列课程

【课程背景】

攻下大客户，签约大单，不仅是业务员的最高追求，也是企业持续经营的

重要环节。签约大单，仅仅靠业务员执着和勤奋是不够的，重要的是策略和机

敏。当你将这些轻松运用的时候，你就已经到达了成功的彼岸。  

  

【教学特点】

采取“讲授+共创生成式案例教学+行动计划“模式，将课程内容与实践相结

合，打造学员与老师一体式共创教学模式。

1、学员为载体的场域打造 

2、企业或学员亲身发生案例为演练互动基础 

3、现场思考并进行现场演练 

4、现场点评、讲授、知识扩容与延展 

5、共创结果为学员新的自新觉察、新认知，新体验、新行动方案、新接

续计划。

企业必须拥有准确一致的全渠道信息沟通； 客户旅程每个接触点均有发力



和作为，快速处理问题的能力。

【教练模型】

阶段 模块 模块主要内容 模块达成目标

一阶

目标制定与达成
制定合理的销售目标、销售目标

达成策略及销售行动计划

掌握、运用正确制定销

售目标和目标达成策略

的方法

目标-行为转化
将销售目标转化为销售行为并管

理

建立策略指标、工作任

务、销售行为、管理要

素清单

教练基本技能
教练基本能力——沟通认知、倾

听、提问、表达

理解、运用正确的沟通

模式，并运用到教练过

程

销售教练模型
开发式销售教练——提升销售人

员自我解决问题能力

掌握、运用教练流程及

理解各个环节的作用

二阶

销售技能体系
完善的、适合的技能体系将使销

售教练内容更加具体、准确

掌握完善的销售技能体

系，正确的分析销售问

题

销售管理

“管-教“一体，直面实际销售工

作，更合适的时机展开教练，管

理销售

掌握正确的销售过程管

理体系，重过程，看结

果

销 售 （ 案 例 ） 复

盘

针对实际销售案例进行总结、复

盘，不断提升销售能力

撰写、分析、总结销售

案例，提炼、沉淀企业

销售知识
三阶 问题分析与解决 系统的问题分析与解决能力，从

容面对各种销售问题

掌握结构化解决问题流

程，正确的认知问题、



解决问题

领导者自我修炼
不断提升领导力，提高领导者的

自我修养，不再屁股决定大脑

建立领导力内修认知，

通过方法提升自我

【销售教练】工作坊 一阶内容介绍

一阶工作坊目标：

 掌握正确的销售目标制定方法，制定销售目标达成策略；

 掌握目标-行为转化模型，理清策略达成指标清单、工作任务清单，销

售行为列表以及销售管理要素清单；

 掌握教练的基本沟通技能，认知、倾听、提问、表达；

 学习、运用开发式销售教练模型；

一阶工作坊主要内容：

 5R 目标制定法

 制定有效的销售目标及目标达成策略，链接各个层级的目标，并将

目标落实到人；

 有效的衡量目标达成情况，并进行 PDCA检查；

 将销售目标分解为具体的销售行动；

 双轮 目标-行为转换模型

 将销售目标（静态）转为为销售行为（动态），建立销售行为与销

售目标的关联，更好地发挥销售行为对销售目标达成的效能；

 明确销售管理要素对销售行为、工作任务和销售目标的作用；

 教练沟通基本技能

 正确的沟通来源于正确的认知

 倾听、提问、表达的形式和作用

 沟通技能在教练过程中的应用

 开发式销售教练模型



 培养销售人员独立解决问题的能力

 教练流程环节的操作及作用

 销售教练模拟演练

 销售教练感受及总结

一阶工作坊时长：2-3天

【销售教练】工作坊 二阶内容介绍

二阶工作坊目标：

 帮助学员系统化的梳理销售技能，为教练过程提供准确的支持内容；

 建立、认知销售过程，明确基于销售流程的销售管理要点，及时发现销

售中的问题；

 结合销售实际工作和销售管理及时提供适时、准确的销售教练，直击销

售业绩提升；

 及时总结、积累销售经验，查找销售过程中的不足，提炼好的方法和经

验，将每个人的销售经验显性化为公司的销售体系知识；

二阶工作坊主要内容：

 销售技能体系

 销售基本技能

 适合销售业态的销售技能体系梳理

 销售的核心方法及工具

 销售管理

 销售过程与销售漏斗

 销售过程分析与指导

 销售管理体系认知与构建

 销售管理过程常见问题与分析

 销售（案例）复盘

 销售案例撰写模板



 销售案例撰写与分析

 销售复盘流程与方法

 销售复盘心法

一阶工作坊时长：2-3天

【销售教练】工作坊 三阶内容介绍

三阶工作坊目标：

 系统、全面的提升销售管理者面对问题、认知问题、解决问题的能力；

 体系化、工具化的帮助销售管理者提升自我修炼能力，不断修圆、提升

自我；

三阶工作坊主要内容：

 问题分析与解决

 厘清问题

描述问题的客观事实

 分析原因

查找可能存在的原因

 策分析

制定合理的决策措施

 制定计划

制定行动计划与预案

 销售管理者自我修炼

 领导力的心智模式

识别心智 4 模式 － 认清、识别人的心智模式

AMBR 模型 － 关注、心态、行为、结果

台词管理 － 通过管理语言管理意识

情绪管理  － 守护激发能量

 践行领导力的八项行为

表达真诚感激与欣赏 － 营造赋能的场域



关注共同利益 － 解决冲突，加强合作

信守所有协议 － 诚信支持高效

适度包融他人 － 归属凝聚合力

表达务实乐观 － 挑战创造机遇

100％投入 － 创造奇迹方案

一致性（避免指责与抱怨）－ 降低执行风险

明确角色与职权 － 系统高效执行

一阶工作坊时长：2-3天
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