
《打造狼性销售团队》

                                          —“狼性营销经理人”特训营

【时间地点】:  2020年8月27-28日杭州 
【费用标准】:  3200元/人 (包括场地费、培训费、教材费、税费以及上下午茶点等)；。 
           （郑重声明：本课程终生免费享受复训；参加一门课程同一老师其他课程享受折扣 ）  
【课程背景】
1、公司大部分业绩要么是老板的，要么是总监的，总之不是员工的！

2、销售员来来去去总是留不住，不仅浪费公司财力，还损耗管理者的精力！

3、新的一年开始了，如何才能确保完成年度目标？

4、现在的年轻人打游戏玩手机都是一把好手，就是不肯出去跑客户！

5、老销售有忠诚却没能力，新来的有能力却心思活络，该怎么提高销售团队的凝聚力和战斗力？

6、市场竞争越来越残酷，销售模式日新月异，如何采用最新的营销手段提高自己的营销能力？
【课程收益】
  1、学习如何组建和打造具有狼性的营销团队；

2、学习行动营销，主动出击市场，学会死咬不放的战斗精神；

3、学习狼敏锐的嗅觉，拓宽客户渠道，灵活运用营销工具抓住准客户；

4、学习狼性销售的高级沟通策略和谈判成交技巧。
【课程对象】销售团队管理者、销售副总、总监、区域经理等等
【课程方式】分组、演练、ＰＫ及角色扮演等互动练习，
【课程时长】２天　共12小时
【课程目录】
序 章 \ 狼性团队的组建

第一章\ 目标管理与分解（激发团队潜能、达成业绩目标）

第二章\ 狼王的十大核心管理技能

第三章\ 狼性销售的十大成交策略

【课程大纲】
前言：
狼性销售四大特征：
1、渴望生存——制造强烈的销售动机，激发团队潜能；
2、嗅觉灵敏——挖出潜在客户，嗅到成交气息；
3、死咬不放——锻炼锲而不舍、永不放弃的精神；
4、团队协作——上下齐心，与队友协作签单。
课程互动——自我测试问卷：
你的团队是“羊群”还是“狼群”？一测便知！
序章、组建狼性团队
破冰：互动暖身游戏
分组：（6-8人一组）
1、 选出组长
2、 队名（与狼有关）、队呼、团队风采展示PK
3、 课程过程中，根据团队发言、互动的积极性给予分数奖励，课程结束奖励优胜小组
第一章、目标管理与分解（激发团队潜能、达成业绩目标）
自己就是一块最大的宝藏。——潜能激发大师 安东尼·罗宾
一、寻找达成目标的动机（企图心）
寻找人生目标
孙正义的人生目标计划
曹老师的十个人生目标
你还在浑浑噩噩吗？
为了让自己充满能量，请列出的“梦想清单”
课堂互动：制定自己的“梦想板”

选出自己的核心目标
课堂作业：为你的核心目标制作思维导图
制作自己的年度目标，并做分解
PK游戏：齐眉棍
课堂讨论：目标的达成=目标的分解
二、目标激励与分解
目标管理的重要性
业绩目标的设定
设定目标的SMART法则
游戏：齐眉棍
讨论：目标必须分解
给员工树立人生目标——寻找动机
如何帮助员工实现年度目标——目标转化成行动计划的公式
原理：大数法则
目标管理必须要做过程管理！
目标管理工具：“目标管理卡”
现场互动：做一个下个月的销售目标管理卡
第二章、狼王的十大核心管理技能
一、挖墙脚技巧
销售管理者最大的成交不是成交客户，而是成交销售“人才”！
世界上没有垃圾，只有放错地方的人才。——任正非
销售经理需要主动解决人才的问题
人才的分类：人财、人才、人材、人裁
人才的四个纬度
招聘与面试技巧：
1、 发现人才的六个渠道
2、 人才市场如何招聘
3、 挖墙脚技巧
好销售在哪里？都在别人的企业里！
把招募“人财”当作大客户销售
挖墙脚的四个步骤
4、 面试销售员的话术
5、 销售岗前培训技巧
没有被训练的销售员就等于没有学会开枪的士兵走上了战场。——曹恒山
二、夸赞的能力-赏识管理
大棒还是面包？
坚持每天赞美两次，你将拥有全世界的爱。
如何赏？——ABC法则
如何识？——因才适用
三、批评的艺术
批评也是一种艺术
不当的批评会导致团队管理的混乱，会让员工产生消极心态。
批评的流程
一分钟批评法
先扬后抑批评法
四、开会的能力
能开高效会议的领导才是好领导
如何开晨会、周例会
销售例会的流程
如何做“复盘”会（一个销售行为结束后必须做复盘）
案例：联想的复盘会
复盘的好处
复盘的种类
复盘的流程
复盘的注意点
一对一的会议如何召开
五、有效发问
1、选择式提问技巧
故事：三碗面
选择式的实战应用：
1） 选择式邀约客户
2） 选择式沟通
3） 选择式缔结
2、 开放式——反问技巧
故事：拂晓就撤退
案例：连锁店
反问的好处：防止自以为是
反问的话术
课堂练习：A/B角色扮演
3、 聆听技巧
30/70法则
案例：听老板的创业故事
成为客户的私人心理咨询师
成为良好倾听者的8项秘诀
微笑倾听的力量
三秒钟法则
六、提高工作效率——工具：日清表
比尔，盖茨：能站着说完的就不要坐着说，能在办公室解决的就不要进会议室去说，能写个便条的东西就不要写成文件。
1、 开高效率会议
2、 要事第一原则
3、 日清表
4、 把复杂的事情简单化
讨论：工作中还有哪些环节是可以做简化的？
故事：最美丽的战壕
七、授权的能力
猴子法则
有效授权才会激发团队潜能。
善于授权才会培养人才。
授权的过程
8、 高效率工作
1、 要事第一
2、 日清表
3、 番茄工作法
4、 20/80法则
十、狼王核心领导力——教练技术
教练型领导与普通领导的区别：
教练式——启发下属自己找到解决问题的方法
普通式——直接告诉员工该怎么做
教练式提问话术
故事：老鹰与鼹鼠
善于利用下属智慧的领导才是好领导。
第三章、狼性销售的十大成交策略
1、 大客户销售法
效率最高的营销模式
20/80法则
大客户的分类方法
大客户的需求分析
如何获取优质客户
大客户信息搜集与建档
如何通过微信与大客户产生粘性
获取大客户的“信任”
2、 成交时机的把握
狼性之一——对成交信息的敏锐嗅觉
没有最好的成交技巧，却有最好的成交时机！——汤姆.霍普金斯
客户想要成交的8个提前信息
从肢体语言中获取成交前的信息
3、 杀单法——轮杀技巧
杀单的真实目的——逼出抗拒
杀单的工具——合同
合同成交法的流程和注意
单兵时代已经过去，团队协作签单才是王道！
轮杀技巧：一杀、二杀、三杀……
团队协作成交成功率是单兵作战成功率的2.5倍！
课堂练习：轮杀练习 轮杀话术的设计
4、  解除客户抗拒
为什么不成交？因为抗拒没有被解决
说出来的抗拒都不是真正的抗拒！
解决客户抗拒的绝招：“平行架构法” 
在不与客户辩论的情况下说服客户
平行架构法的流程 课堂练习解除抗拒
5、 “将军”成交法
解决客户的反悔
6、 短缺策略
物以稀为贵——饥饿营销
短缺策略的三个步骤
课堂角色扮演
7、 从众策略
牧群理论  从众策略的实施步骤
8、 FBI销售法
（1）特点(Feature)
（2）好处(Benefit)（利益）
（3）举例（Illustrate）
9、 假设成交法
10、 “起死回生法”或“门把销售法”
课程结束，曹老师将预留15分钟的课堂提问。
【师资介绍】 
曹老师（又称大嘴老师），男，45周岁，中国实战派营销培训专家、畅销书作家，10年一线销售和团队管理经历，曾任职某大型保险公司负责培训，13年的授课经历，曾为400多家企业实施近千场次培训、曾担任31家大中型企业的营销管理顾问。

大嘴老师授课氛围活泼风趣，讲课干货多实战型强，授课宗旨：有效、有料、又搞笑，有培训界的“小岳岳”之称，因此学员满意度比较高。
主讲：销售谈判技巧、销售团队管理、中高层管理等课程。
授课特点
1、 曹老师主张“快乐学习”，课程幽默风趣，人称段子手培训师，擅长用故事、游戏、角色扮演、案例研讨等方式启发学员思考和学习，而非填鸭式授课。
2、 老师不仅是一线销售出身，更是担任多家销售型企业的老牌咨询顾问，因此课程真实案例丰富，更贴近工作，知识点都是立即能运用到实际工作中去的“干货”，可以根据学员遇到的真实案例现场分析和解决实际问题；
3、 课程过程通常都有互动演练环节，包括答疑解惑、角色扮演等，让课程更生动更容易理解，并能让学员在现场就掌握新的技巧；
4、 课堂分组PK，激励团队，激活学习氛围，结合小游戏小竞赛让课程不枯燥无趣。
· 讲师背景
曾任某大型财险公司销售总监，中国高级注册培训师、国家二级心理咨询师、美国NGH催眠师、畅销书作家、全国百强老师、作协会员、江大MBA企业家辅导员、交大总裁班特聘讲师。
· 主要著作
《享受拒绝》（畅销10年，销量超11万册）     北京大学出版社 08年8月出版 
《谁懂客户，谁拿订单》销售必学之性格分析术  北京大学出版社09年7月 
《销售这样说才对》 （畅销中）               北京大学出版社10年4月
《我适合做销售吗》                         化学工业出版社 11年10月
《我的第一位销售教练》                     北京大学出版社  13年1月
《我的第一本超实用销售工具书》             化学工业出版社 16年2月
《林妹妹升职记》                           鹭江出版社   16年8月
《大客户谈判》                       中央电大出版社 预计 18年6月出版
《家居建材导购话术》                 机械工业出版社 预计18年10月出版
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· 主讲课程
《大客户销售》、《打造狼性营销团队》、《销售沟通的七种武器》、《微营销36计》、《金牌店长》、《金牌导购》、《高效执行力》、《管理艺术与心态》、《时间管理》、《阳光心态》、《电话销售》、《潜能激发》（打鸡血）……
· 部分服务企业
金融：农业银行、邮储银行、国联人寿、天安保险、统一保险、君康人寿、镭驰金融、太平人寿、华安保险、安邦保险、平安； 
建材装饰：旭日装饰、苏州尚层装饰、中兴一品、蜜蜂瓷砖、居梦园木作、利家居陶瓷、金舵瓷砖、和成卫浴、汇能建材、大通混凝土、世家热能、鼎建建材、宏创机械、江苏陆通、渗克宝、华灿化工；
房产汽车：上海金茂房产、天龙房产、金宁达房产评估、东方汽车城；
酒店等服务业：君逸蓬莱大酒店、大东方百货、常州富克斯、上海招聘网、畅游体育、T台之星、奥特莱、海外旅行社、青年人才、必维集团、金樽轩、越王楼。
医药美容和连锁：九州医药连锁、延申药业、博雅干细胞、希瑞干细胞、登喜隆、恒泽堂、先声药业、红蜻蜓皮鞋、麦考林、美丽田园、国力通信、兆辉贸易、久诚酒业、康纳特眼镜、和美妇产科；
直销 互联网：千载圣斯、原生态农业、安利、美商尚赫；
金属：大明金属、青和不锈钢、朋和不锈钢、金珊瑚钢材、启元钢材、东方钢材城；
国企院校：中国联通、江苏电信、中石化、无锡地铁、EMS、交大EMBA、江南大学；
制造型：红牛、苏州三星、无锡三星、澄西造船、春风实业集团、宝尊电商、EMS、麦格思维特、老港申菱、苏利化工、国宏工具、东大净水、五洲制冷、巨能机械、翔港包装、山东民和生物、新代科技、方盛换热器、相川铁龙、飞沪电子、康霸环保、韩海油空压、思铂精密、美尚服装、协易机床、新代数控、双象集团、美维爱科、日新机电、长飞中利、大道包装、徐工集团、气动研究所、艾西班尼、安捷讯；
其中常年培训辅导及管理咨询的企业有：
2017年6月起为金茂房产（无锡金茂府）全体销售团队实施为期三个月每周一次的《打造销售特种兵》训练、农业银行（2016年负责20位支行行长和40位优秀业务经理由曹老师带班实施为期一年的培训）、天安保险（连续十年合作，2016下半年起实施全年销售顾问，每月2次辅导和培训）、希瑞干细胞（2年辅导）、博雅干细胞（2年辅导）、九州大药房（现任全年管理顾问销售导师）、青和不锈钢（现任销售教练）、旭日装饰（连续训练两年销售团队）、中兴一品（2014年全年训练团队）、苏州尚层装饰（2012年持续半年教练式培训和辅导）、苏州安然踏步（必美、方圆地板三家门店联合为期一年辅导）、恒泽堂（2012年全年）、蜜蜂瓷砖、美尚生态（前身是美尚服装，为期6年的全年顾问、培训辅导）、上海麦考林、康霸环保（2013年全年管理咨询辅导）、宏创机械（半年辅导）、方盛换热器（三个月）、张家港电信（三个月）、协易机床、国力通信、居梦园、利家居、金舵瓷砖、华灿化工、美丽田园、东方钢材城、气动研究所、南京畅游体育、镭驰金融等30多家企业由曹老师实施半年以上的长期培训和落地式辅导以及管理咨询顾问。
温馨提示：此课程可量身订做内训，欢迎订购！

联系方式：中企联企业培训网
咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网 址：www.zqLpx.com
《打造狼性销售团队》

报名传真：010-62885218  电子邮件：phL568@163.com 咨询电话：010-62885261 潘宏利
参加时间    年   月   日至  日 ,城市名         市                                
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	您希望的付款方式（请打√）：  □ 提前转帐付款      □ 现场缴纳现金


备   注：

1． 收到您的报名表后，我们将尽快与您联络，如您一个工作日内未接到我们的任何通知，请及时电话与我们联系确认，谢谢！
2． 已报名的企业/个人如有其他原因不能如期参加，请尽早通知本公司，如有已转入的款项我公司可根据报名者意愿将费用转为其他课程费用，或全额退还。


