
《教练式销售技术》

主讲：徐良柱

 【课程背景】：

   销售永远是一个公司核心的能力，业务飞速扩张，业绩压力增大，竞争无处

不在，客户越来越挑剔和难以接近，身为销售人员的你，如何轻松直面挑战？

越来越多的销售精英开始探索新的销售模式，不断改进销售和策略和方法。

什么是“教练式销售”？简言之，就是将教练技术的原理和工具技术应用到销售

领域而形成的一种新的销售思维，其核心内容是，在销售中注重运用心理学和

行为学的知识，在建立信任空间的基础上，运用多种教练语言模式，通过多种

有效的问话，挖掘客户的自身资源，找到关键价值点，实施价值引领，解除抗

拒，化解冲突，帮助客户实现预期。

【课程收益】 ：

运用 NLP 教练技术，帮助学员分析客户内心世界，找准需求。

全面分析销售过程，让策略制订变得全面、轻松、有效；

方法独特，有依可循，深入浅出注重实操，拿到就用，用了就能解决问题；

现场通过小组竞赛，活动交流，示范教学演练，让学习变得更加落地

【课程时间】：

一天

【课程对象】：

销售主管，销售储备干部，优秀销售人员，销售经理等

 【课程大纲】：

上篇：教练式销售

一、教练式销售概述

1．何为教练式销售；

2．情商与教练式销售的关系；



3．销售的模式演进；

4．销售的工具与管理者思维促进销售人员进步。

二、教练式销售的能力提升

1．销售人员在面对挫折时的积极主动能力

2．销售人员需要提升的三大能力：执行力、沟通力、创造力。

3．真实有效的客户内心销售顺序

4．基于人性三大定律的销售策略

三、成交“五步法”

1．寻找需求—引发兴趣—提供价值—销售演示—达成交易：

2．如何寻找需求，拓宽市场的教练技术（spin 销售技术）

3．引发兴趣的方式与方法；

4．提供价值的模式与体系；

5.强有力的引导能力，帮助客户销售演示

6.基于信任基础上的达成交易如何完成

四、与客户高效沟通的状态调整

1.　原则与立场的自我状态——合作共赢，合作双赢；

2.　支持与帮助的自我状态——引领价值的表达模式；

3.　成人自我状态——客户喜欢到客户信任；

4.　自然孩童的自我状态——激发渴望和创新力；

下篇：销售管理

五、销售管理者的自我修炼及素质

1.销售经理的四种角色定位与八大职能

2.销售经理与组织的基本观念

3.销售领导者自我修炼的基本素质

4.如何建立销售领导者的权威

5.建立团队领导者影响力的八个规则

六、销售主管实战销售管控力



“四把宝剑”帮你实现销售管控

客户推进系统建设如何实现

1.经营管理分析会议　

营销例会、早会经营运作　

2.随访、随查　

随访的原则；随访的注意事项；随访的技巧　

3.述职及工作沟通　

业务代表的工作述职；业务代表的工作沟通　

4.管理表格的设计与推行　

管理控制表格的要点；基础管理表格　

行为、过程管理；销售活动管理报表　

5.四把利剑的组合运用　

三种类型的销售队伍；有效控制的四个夹角　

七、销售团队的目标管理与绩效考核

1.销售团队的绩效追求 MPC

2.销售团队目标来源、目标特点、目标的条件

3.销售目标管理的五个步骤

4.如何制定目标的依据

5.如何给销售人员设定衡量标准

6.如何考核销售人员的工作表现与工作能力

7.基于马斯洛需求的激励模式

8.必要支持类激励和激发动力类激励
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