
如何打造狼性销售团队
【课程背景】                                                            

一个企业里所有的部门都是支持成本部门，只有销售部门才能创造利润。

有一个好的销售队伍是企业梦寐以求的事情，因为销售队伍是公司获取利润的

直接工作者。然而，这支队伍究竟要怎样才能体现出强大的力量，究竟要打造

成什么样的团队才能在市场中傲视群雄？答案是建立一支狼性销售团队。

与雄狮和猛虎相比，狼真算不上是猛兽，它的体力与形状都与狗差不了多

少。但是，狼却以自己矢志不移的食肉信念、百折不挠的作战态度、众狼一心

的团队精神纵横自然界。

在我们的周围，有这样的企业，起步虽晚，资金不足，社会的资源并不充

分，但是他们上下一心，抱着一种坚决卓越的成功信念，不达目的不罢休，他

们的行为与精神与狼又是何等的相似！如果将狼的态度与意志移植到业务代表

的大脑中，将狼群的法则用在我们销售团队的运作与管理上，那么我们就有了

一支狼性的销售团队。这支狼性的销售团队能够将我们的产品和技术，卖出一

流的市场。本课程讲究实战，内容丰富，并引用诸多著名理论结合实际，采用

互动游戏及模拟训练等方式让学员轻松学习。

【课程收益】

 全面了解狼性营销管理、狼性销售队伍管理基本原则    　

 培养狼性销售竞争力，建立完善销售管理体系　

 把握狼性销售管理技巧，控制的营销过程       　

 掌握狼性销售队伍绩效考核和评估的方法　

 建立狼性销售激励体系，快速提升团队活力。

 打造狼性团队销售文化，有效提升销售团队执行力。

【课程对象】

销售主管、销售经理、大区经理、客户经理、销售总监等管理人员，以及

公司准备提拔的销售储备干部

【课程时长】

一天（6小时/天） 

【课程老师】

徐良柱老师
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【课程大纲】

开篇案例：华为的狼性销售文化

壱、 企业团队建设与营销队伍管理的常见问题

1.企业文化在企业管理中的地位

2.团队精神与团队合作

3.中国企业销售管理的困境

4.如何评判你的团队价值

5.销售团队的常见的 7 个病症及原因剖析

二、狼性营销团队的团队精神打造

1.狼性营销团队的团队精神体系模型介绍

一个统一；两种成员；三个认同；四套平台

2.狼性团队精神的最高境界-团队执行力

3.狼性营销团队的责任感恩忠诚

4.互动游戏—领袖风采，帮助学员重塑团队精神

5.狼性团队精神打造的硬件与软件同时开展

6.李云龙和其独立团的团队精神—视频教学

三、狼性销售团队领导者的自我修炼

1.需要有狼性和野性，凡事必争取

2.心态要平和，在问题面前不退缩

3.停止抱怨与牢骚，停止等待与消极

4.敢于担当和接受挑战

5.和团队一起并肩作战，为团队付出

6.向李云龙学亮剑精神

四、卓越销售团队业绩提升与开拓

1.建立资源库：从认识的人开始慢慢积累



2.挖掘还没有介入的新市场 

3.与竞争对手博弈，从竞争对手处抢单 

4.个人销售员开拓市场技能提升 

 陌生拜访：目的不是寻求客户 

 抓住高端客户：目的不是寻求利润 

 抓住大客户：目的是服务好顾客，赚取利润 

 专注的精神：专注行业，专注产品，专注领域

 关注资源共享（人力协助） 

 交圈—2015年相声词语：帮助过滤顾客 

 产品发布会+咨询酬谢活动 

 顾客转介绍

5.大客户拜访与成交

 寻找   

 分析  

 拜访   

 挖掘 

 成交

 维护

伍、 卓越销售团队的系统建设与支撑

1.销售团队建设中的人才招聘与甄选技能

案例：如何学会储备营销人才—看三点

2.销售团队建设中的执行力建设

 看清执行力--团队之灵魂

 提升执行力的三大核心流程元素

 执行不力的十大主要原因及解决策略

 执行力正确流程与解析案例



案例：企业执行力是企业的战略落实的保证

3.销售团队建设中的制度建设

4.销售团队建设中的教练技术和辅导技能

互动：你是合格的教练还是领导者

5.销售团队正能量心态能力建设

互动：可添加NLP教练技术

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

http://www.cnbm.net.cn/add/communication.asp


 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

 


