生存靠业绩，发展靠专业 二者如何融合兼顾？（健身私教销售沟通技巧）
[bookmark: _GoBack]【课程适合对象】
·即将开始私人教练工作的教练
·专业型教练，如何让自己的价值体现，实现专业投资上的变现？
·销售型教练，在应对市场升级对专业要求提供，如何用小投入实现高回报？

【课程背景】
尽管企业普遍认为沟通能力非常重要，但是美国领导力中心和哈佛商学院的研究表明：健身房最重要同时也是最缺乏的能力之一是有效沟通能力。普遍存在的问题是：70%的教练不知道如何沟通才有效；80%的教练不会聆听；90%的教练发问没有架构。
教练技术正在全球大行其道并被证明是卓有成效的沟通方式。作为健身教练，您已经无法回避教练技术正在成为越来越多的组织的选择，教练技术对于沟通部分的研究，更是令目前许多技巧望尘莫及。世界500强公司中已有60%以上公司，如IBM,微软，通用电气,德国宝马,国际计算机公司,丹麦第一银行,英国电信,日本富士通计算机公司等等，均接受与此相关的培训。
每一位成功的私人教练，都必须是一名市场营销师，除了专业知识外，销售技巧必不可少。本课程注重实战，实践演练、互动问答、案例分析等帮你迅速提高销售能力，极有实用价值，不仅能够帮助刚入行的教练，还可以帮助已具备相当经验的私教提升技巧，是提升私教业绩的必备武器。

【课程时间】
1天．6小时标准课时

【课程收益】
1、帮你建立直接有效的销售手段，无论你是初入职场还是入行多年，都能显著提高私教业绩，掌握实用的对客沟通技巧，包括二次消费引导、后续的服务跟踪及客户转介绍。
2、想成为职业化的私人教练，生涯规划决定了职业生命的长短，学会投资自己，明确学习是投资回报率最大的行为，搭建属于自己的能力模型，有计划地选择适合自己的培训资源。

【课程特色】
三好：好懂、好玩、好用。
三化：案例化、工具化、行为化。

【课程大纲】
开场篇
1、成果介绍、讲师简介
2、了解学员背景、需求

单元一、沟通的核心能力
各组讨论并发言：被客户拒绝的原因？
一、私人教练的客户来源及客户的需求
1、微信营销（打造百万粉丝圈）
2、场地开发
3、会员转介绍
二、成功销售基础来自沟通

三、私教谈课技巧性对话
教练式对话的本质
1、深度倾听
1）倾听的三个层次
2）深度倾听的3R步骤
3）深度倾听的适合情形
深度倾听练习
2、有力提问
1）提问而不是建议
2）有力提问的3种方法
3）目标框架介绍
有力提问练习
3、有效反馈
1）有效反馈评估清单
2）有效反馈的2种模式
3）区分观察和评判
拓展与思考：实战演练

单元二、教练式沟通的流程及运用
一、GROW流程案例
二、GROW流程解析
1）聚焦目标（Goal）
2)了解现状（Reality）
3）探索行动方案（Options）
4）强化意愿（Will）

三、GROW流程提问参考
拓展与思考：教练式沟通的运用
1）自我教练实践
2）深度倾听实践
3）有力提问实践
4）积极性反馈实践
5）发展性反馈实践
6）SMART目标框架实践
7）教练流程实践
8）三人小组练习表
9）行动计划
10）行动总结

单元三、以老板的心态经营私人教练事业
1、健身行业政策不断完善，产业发展规划“蛋糕”巨大
2、抓住历史机遇，做好生涯规划
3、如何经营好私人教练事业？
1）建立能力模型
2）学会投资自己
学习是投资回报率最大的行为（案例、现身说法）
