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什么是健身
教练？

健身教练是：指导人们通过科学的运动锻炼达到健身目标的专业人员。当健身
教练以有偿的、一对一的方式对客户进行指导服务时，称为私人健身教练
（Personal Trainer）简称私教(PT)。



健身教练的
职责

健身教练是指导、监督和帮助客户以最安全的方式进行运动锻炼，并达到客户
的健身目标。



健身教练的
必备素质

一、职业道德素质                     二、科学文化素质            三、工作能力素质
1、热爱健身、乐于奉献            1、基础理论知识             1、专业能力
2、热忱服务、尽职尽责            2、技能实践知识             2、沟通能力
3、坚持科学、讲究文明                                                   3、表达能力
4、专研业务、勤于进取                                                   4、培训能力
5、互相尊重、团结协作                                                    
6、遵纪守法、诚实公平



专业规范

行为规范

服饰规范

授课规范



健身效果更好

拥有私人教练使您有更富足的学习时间

私人教练对您进行个性化指导

拥有私人教练可以使您更有安全保障

拥有私人教练可以给您健身的动力

私人教练可以为您制订营养饮食计划

私人教练可以为您提供运动后的伸展和放
松

拥有私人教练可以让您的健身过程保持连
续性



业绩来源

刚刚购买健身卡的会员

POS

经过体测后购买私教课程的会员

体测

通过上一次私教体验课后购买私教课程的会员

体验课

使公共训练区的非私教会员购买私教课程

场开

通过老会员介绍而购买自己
私教课程的会员

BR

老会员继续购买私教课程

续课



销售的沟通技巧

提问

1、开放式提问

2、封闭式提问

3、试探式提问

4、跟进式提问

倾听
倾听时的技巧有：①保持
目光接触；②身体稍向前
倾；③用笔记下重点内容；
④不时点头和微笑。
倾听时的禁忌有：①打断
谈话；②转动工作椅；③
因其他的人或事物分神；
④表示已知道客户将要说
些什么。

表示理解

1、语言

2、身体语言

 提供相关信息
1、全面的、专业的、有
价值的信息。（必须注意：
健身教练向顾客提供信息
时，必须清楚、易懂。）
2、给出信息的时机（成
功的健身教练会花更多的
时间用于倾听顾客的言谈，
而不是迫不及待地提供相
关资料。）



四大类型客户

表现型 友好型 直接型 分析型



表现型

       1、表现型人的特征
        外向的，武断的，活跃的，情绪化，爱开玩笑，开放，爱交际，精力充沛，
积极，易冲动，创造性，喜欢被称赞、尊重，兴奋，爱说话，讨厌专横，不注意
细节，不切实际，很快做决定，爱跑题，依据最初感觉选择。
        2、与表现型人的交流方式
       ① 放松一点，好像和朋友聊天一样，不要显得太草率或太职业化，不要显得
太“公式”化。②不要注意细节，讲要点和事实。 ③当他们表达自我时，表述你
的理解，然后巧妙地转到正题上。 ④展示你的个性和热情。 ⑤询问他们的希望和
愿望。 ⑥提供推荐和鼓励。 ⑦强调兴奋点和便利。 ⑧为他们处理细节。



友好型

       1、友好型人的特征
        友好的，关心他人的，耐心的，希望稳定，喜欢一致、连贯，有认同感，追
随者，被动的，推一下走一下，避免冒险的，不能说“不”，老好人，迟钝的，
说话拐弯抹角。
        2、与友好型人的交流方式
       ① 开始话题时，不管多简练，要以私人的评论做开场白，不要急于切入讨论
生意问题或解决方案。②要认真、耐心，不要着急。 ③以友好的、温和的、非强
势的方式表现自己。 ④如果他们很容易就同意你的意见，要确保他们是确实满意
了。 ⑤试着问一些诚挚的、非强势的问题来发现他们真正的想法，而不要说太多、
提供太多信息。 ⑥问问他们的感受。 ⑦强调安全性、稳定性和具体成就。 ⑧作
出个人担保和指导。



直接型

       1、直接型人的特征
        决定的，领导者，遵守纪律，坚决的，宏观的，带头的，注重实效的，客观
的，了解自己需要什么、喜欢挑战，希望直接和清晰的步骤，非个人的，过分严
格的，有闯劲的，追求完美的，目光短浅，以自我为中心的，缺乏诚信的，高度
自制的，先行后思，喜欢控制，无耐心的。
         2、与直接型人的交流方式
        ① 要清晰、详尽、简洁、切中要点，不要拖延、迟缓而浪费他们的时间。②
只谈生意，不要试图建立私人关系。如果你不赞成，针对事实，不要对人。 ③在
提供信息时要做好准备并组织好，要有逻辑性，不要显得毫无组织或混乱不堪。
④询问目的和时间。 ⑤强调效率、成效和所能节约的时间或成本。 ⑥给他提供简
要概述，然后让他们自己做决定。 



分析型

       1、分析型人的特征
        有组织的，明智的，聪明的，现实主义的，可信的，思考者，细节专家，做
之前一定想清楚，精确的，保守派，非感情的，谨慎的，理性的，喜欢细节与信
息。
        2、与分析型人的交流方式
       ① 要事先准备好，以坦率的、有组织的方式表达事实。②不要着急，也不要
催促他们。 ③在你不赞成或建议某事时要详细，不要太含糊，提供可靠的、切合
实际的证据，在没有论据之前不要随便引用你或他人的观点。 ④在他们作决定之
前，要正反两方面都进行讨论。



课程销售策略



客户的目标和动机

           目        标           动        机

         第一步，健身教练必须告诉客户，

健身能够帮助他们实现自己的目标。

         所谓目标，是指一个人希望达到的

某种愿望和理想。人们来健身的原因是

为了实现他们的目标。客户们会用不同

的方式描述他们的目标。但是，客户把

他们的目标告诉你，并不意味着他们真

的会采取某种措施。

         第二步，健身教练有必要找出客户

来健身的动机。

          动机是客户期望实现自己的目标的

根本原因。通常，这种动机是情绪化的。

试图走进顾客的感情世界是非常重要的，

因为它会带来顾客的某种承诺。很多情

况下，决定人们的购买行为的不是逻辑

思维，而是他们的个人情感。

          下面列出的是人们的动机：①成功；

②金钱；③地位；④赢得他人的喜爱；

⑤美丽的外表；⑥健康；⑦自尊。



■站在客户的立场来说，好的销
售应该是客户买得明白、买得放
心、买得满意、买得有价值。



销售的步骤

建立良好的第
一印象

了解客户需求

解释健身运动
计划与尝试性

课程

结束销售

1

2

3

4



私教销售
沟通过程
（一）

l 封闭式问题
1、健身经历，工作情况，工作在附近还是上班在附近，作息压力。
2、询问训练目标（没有目标，通过上述问题为他设定，描述为什么给出目
标，分析会员身体状况）。
3、训练周期大纲。
4、详细健身计划，可分阶段详细描述相对应的课程（康复、伸展、增肌、
减脂等）给出适合会员的课程。
5、让会员主动询问价格！再给出具体价格。根据会员的经济承受能力，给
出阶段性的课程安排。
6、解决客户的担忧：金钱、目标，效果。



场地开发技
巧

l 习惯性锻炼的没有私教的会员
1、擦肩而过的一个眼神，破冰。
2、眼神+你好~问候语。
3、找会籍了解，分析背景，改变眼神+语言问候方式。
4、观察会员的动态，问候，关心。
5、在训练上指导，保护，然后离开。
6、几次之后，会员有意向，OK啦。



怕遭到拒绝

害怕失败

丧失热情

无法将个人、家庭问题抛诸脑后

缺乏自信



一名成功的健身教练必须通过3种方式来提
高自己

1、不断学习新知识，提高专业水平。

2、树立发展目标并为之付出巨大努力。

3、为客户提供完善的服务并始终充满激情。



客户服务

第三

第二

第一

客户服务的质量的重要性

客户服务质量决定健身教练的信誉

客户服务质量决定健身教练的生存和发展

客户服务质量决定健身教练的工作效益



客户服务方法

了解并满足客户
需求

建立和谐、稳定
的客户关系



谢谢观看


