
《“打造狼性营销团队”》

主训 ：曹恒山 （大嘴老师）

《打造狼性销售团队》—“狼性营销经理人”特训营

【授课时间】

2 天（每天 6 小时）

【学员】

销售团队管理者、销售副总、总监、区域经理、销售骨干等等

【课程收益】

1、学习如何组建和打造具有狼性的营销团队；
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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。

【主训老师】

曹恒山（大嘴老师）/著名销售技巧培训大师

12 年教龄 资深销售技巧培训师 31 家企业常年营销管理顾问

全国百强老师  十大销售培训师

中国高级注册培训师

国家二级心理咨询师 心协会员

美国 NGH 催眠师

全国优秀青年经管作家

无锡作家协会会员

江南大学 MBA 企业家辅导员

【老师著作】

《林妹妹升职记》、《享受拒绝》、《谁懂客户谁拿订单》、《销售这样说才

对》、《大客户谈判》、《我的第一本销售工具书》等等。

【选择曹老师的四大理由】

1、经验丰富

曹老师有着长达 13 年的讲课经验，曾为 400 多家企业授课、受训学员过万，

其中为 31 家企业担任常年管理咨询顾问及销售团队辅导老师。

2、风趣幽默

曹老师主张“快乐学习”，课堂没有填鸭，只有是欢乐、活泼、游戏、故事、讨
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论及情景演练，使学员在轻松幽默的氛围中学习，让学习过程快乐而有趣。

3、实战接地气

曹老师是一线销售出身，又担任多家企业管理顾问和团队教练，因此手里的案

例丰富，课程内容大多都是学习后马上就能运用到工作中去的“干货”，而且课

堂中曹老师会安排很多模拟练习。

4、学员评分高

由于曹老师课程“干货”接地气又风趣幽默，所以课程满意度非常高，学员平均

打分在 97分以上。

【课程大纲】

序 章 \ 狼性团队的组建

第一章\ 潜能激发（激发狼性）

第二章\ 狼性团队的十一个管理技能

第三章\ 狼性销售的十大成交策略

【上课守则】 

每个人都是主角

放下一切，尽情参与

只有你要，你才会得到

影响别人学习就等于犯罪

【课程大纲】

前言：

狼性销售四大特征：
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1、嗅觉灵敏——捕捉客户需求、抓住成交信息

2、团队协作——轮杀技巧

3、死咬不放——持之以恒、锲而不舍

4、渴望生存——对成功强大的企图心

序章、团队组建

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、潜能激发（激发狼性，突破自我设限）

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
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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、成功者永不抱怨

《不抱怨的世界》

销售精英从不抱怨

推荐：紫手环运动 带上紫手环，告别抱怨

不抱怨的 6个步骤

不说“我以为”“因为……所以……”

机会都是产生在抱怨的地方。——马云

抱怨越多，商业价值越大！

三、突破自我设限

土豆游戏  课堂讨论

一切困难都是自己的想像，都是自己设定的假象。

挑战不可能！

训练厚脸皮：脸皮的厚度等于皮夹子的厚度。——曹恒山

互动游戏：疯狂的舞蹈

PK：选出最疯狂的小组

要成功先发疯，头脑简单向前冲！冲！冲！——徐鹤宁

沙丁鱼的故事

百米赛跑的 10秒极限
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突破心理高度

提高 AQ——逆境商

《享受拒绝》

观赏电影——《超越巅峰》

课堂讨论：从短片中看到了什么？分组发言

四、给自己一片悬崖

“破釜沉舟” 项羽“巨鹿之战”

留澳学生的故事

不逼自己不知道自己有多厉害！

五、锲而不舍

狼性销售之一——死咬不放

蒙牛新员工试题：荷花池开花

案例：走了狗屎运的表弟

销售员只有两种态度：要么放弃，要么永不放弃！

六、马上行动！

要从今天开始，马上行动，拒绝一切拖延。

任何语言都是苍白的，你惟一需要的就是马上行动，一个行动胜过一打计划。

                    ——美国第 34 任总统 五星上将 艾森豪威尔

第二章、狼性团队的十一个管理技能

一、赞美的能力 

提倡“赏识管理”
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大棒还是面包？

坚持每天赞美两次，你将拥有全世界的爱。

二、批评的能力（沟通力）

批评也是一种艺术

不当众批评

批评的流程

三、开会的能力

能开高效会议的领导才是好领导

如何开晨会、周会

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

四、执行力

什么样的团队是缺乏执行力的？

缺乏执行力有什么弊端？

如何拥有良好的执行力？

狼性团队守则之——服从第一

五、招聘面试技巧
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销售负责人最大的成交就是成交销售人才。

（一）、招聘的五大渠道（包括挖角技巧）

（二）、面试的“望闻问切”

（三）、提问话术

（四）、体验式面试

六、学习力

经理人学习的重要性

如何利用零碎时间读书？

如何快速阅读

曾子曰：“吾日三省吾身——为人谋而不忠乎？与朋友交而不信乎？传不习

乎？”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

八、高效率沟通

沟通不过夜

案例：比尔盖茨的三句话

减少沟通环节

多问几个“为什么”——不自以为是

提问技术核心——反问技巧

故事：拂晓就撤退
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九、威信力

威权≠威信

如何获得威信

十、目标管理

目标管理的重要性

游戏：齐眉棍

设定目标的 SMART法则

给员工树立人生目标——寻找动机

做目标分解

目标管理工具：“目标管理卡”

现场互动：做一个下个月的目标管理卡

十一、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

20/80法则
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大客户的分类方法

大客户的需求分析

大客户信息搜集与建档

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
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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。

备注：

1、课程开始前，曹老师会做电话访谈，并对公司销售产品和企业文化进行

深入的了解和学习，以追求课程的针对性；

2、课程开始时会给团队分组，然后进行组与组之间的 PK 和角色扮演等互

动练习，每次上课都会根据发言、互动及其他课堂表现进行加分和减分。

3、课堂会做角色扮演等互动练习，尽量在课堂中就能掌握销售管理和成交

技能。
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