
培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

虎口夺单-狼性大客户销售精英训练营

课程背景

狼群是最具战斗力，能在最严酷的自然条件下生存的群体。狡诈、勇敢、机智、凶残、雄心、耐
性是它的代名词，虽然是带有色彩的贬义词，但也无可否认，这也是这一群体生命力强的具体体现。它们
在与对手交锋中，通过精密的分析、布阵、抓住机会，准确攻击，手法狠毒，一举把对方全歼，从而打赢
一场场生存大战。 

 VUCA 时代的企业面临更加充满挑战和机遇的市场环境，企业销售人员面临的工作任务也越发复
杂和挑战。需求的把握、风险的管控、项目的推进、达成共识的沟通、系统有效的传帮带、经验的沉淀…
… 这些都是我们迫切需要解决的问题。如果将狼的态度与意志移植到企业销售精英的大脑中，将狼群的法
则用在我们销售团队的运作与管理上，那么我们就拥有了像狼一样嗅觉灵敏、目光敏锐、主动出击、协同
作战、忠于集体的销售团队及销售精英，在市场日异变化的竞争当中无往而不利，让企业超倍速赢利！

销售人员可能没有太多前人的经验可以借鉴，企业牛人必然是花了好多学费才成就的，毁无数个
项目成为很牛的销售经理，流失无数个客户成为很牛的销售总监……，很多时候都是靠摸索、砸钱、不断
试错找出路。结果固然重要，可是过程中所发现的问题、碰到的雷区、决策的效果……这些宝贵的经验教
训却更加重要。这些牛人一旦离职，对企业来说不仅学费白交，还可能影响正常的运营甚至关乎企业存亡。
所以这些牛人的经验教训必须要记录、保存、研究、推广。

本训练营正是针对目前在销售中普遍存在的行为与习惯不规范、随意性较大，不够职业化，从而
影响到企业形象和工作效率等问题，通过培训使学员能够全面、系统地了解和掌握作为企业大客户销售人
员应具备的规范与职业化特质。通过培训对过去的行为习惯进行改善与调整，从而逐步塑造出一名现代企
业销售人员应有的职业化特质。

课程目标
• 提高销售人员商务沟通能力、强化团队共同创造

• 系统回顾销售工作，并针对最佳实践萃取模型

• 打造像狼一样具有专业销售技能的销售精英团队 

• 打造像狼一样具有默契及超强执行力的销售团队及销售精英

课程特点

• 培训内容的系统性：在较短的时间内将职场人士应掌握的理论知识和技巧要义科学地组合为一个整体，
使受训者能够十分全面、系统地掌握知识、提升技巧；

• 培训方式的多样性：采用讲师讲授、案例研讨、角色扮演、音像视频、情境模拟等多样化的方式实施，
特别强化演练式培训，根据受训企业和学员的工作实际，调整、编写具有针对性的案例； 

• 培训成效的实用性：培训着重强化“知”、“行”合一，注重培训效果的评估，以促进学员将所学知识、技
巧和方法在实际工作中的转化与应用，更加突出培训的效果。 

课程对象
建议学员为以下产品类型公司，客户群体为政（政府、事业单位）企（国企、央企、民企）大客

户（单次采购或者累积采购订单较大）的销售人员、销售培训师、有意愿培养下属的销售管理者参与

1、高新科技：新兴能源、环保科技、其他高新科技等

2、电气自动化：机电设备、特种设备、数控机床、通用设备、医疗器械配套零部件等
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3、生产原材料：化工原料、新型材料、工业原材料、建筑材料、农业原材料

4、建筑工程：工程机械、工程项目

5、广告传媒：纸质传媒、互联网传媒、电视传媒、楼宇传媒、其他传媒

6.、通信 IT：IT软件、系统集成、仪器仪表

7、高附加值服务：第三方物流、咨询/培训服务、金融服务（对公）、检测认证、对公汽车销售、
会员类产品销售、其他对公服务

课程时间
2天

输出成果
客户画像 

客户销售业务流程 

销售关键工作内容 

关键销售动作分解 

关键销售动作销售话术

销售管理工具（表格）

课程大纲

第一天

破冰：狼性团队建设（9:00-9:30）

思考：  什么是狼性？ 如何将狼性运用在销售工作中？

第一部分 销售流程分析及具体工作（9:30-10:30）

• 销售流程分析

• 具体工作分析

第二部分 销售关键节点梳理

• 提前准备电话约访（10:45-11:30）

• 销售人员应该具备的心态

• 寻找客户的途径

• 客户信息的收集及分析 

• 制定拜访计划

• 商务礼仪的准备

• 销售工具的准备

• 电话约访技巧

【实战练习】电话约访话术

• 初步接触建立印象（11:30-13:30-14:00）

• 几种常见的开场方法

• 避免开场白中容易出现的陷井

• 如何赞美客户？

• 如何与客户寒暄

【实战练习】开场白话术
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• 调查研究了解需求（14:00-15:00）

• 客户需求的种类

• 了解客户需求的有效方式——顾问式销售

• SPIN提问技巧挖掘客户组织需求及个人需求

【实战练习】探询需求提问话术（面对客户应该提问哪些问题，搜集哪些信息和情况

小组提问练习）

• 如何有效引导客户购买需求

• 呈现价值证明实力（15:15-16：30）

• 如何有效塑造产品的独特价值，激发客户的兴趣

• 如何针对不同部门的人介绍产品，满足不同需求

• 透过证据说服客户

• 获取承诺

思考：项目中断的标志

【实战练习】公司、产品 FAB话术

第二天：

• 深度接触巩固关系 (9：00-10：30)

思考：我们有哪些深度接触的方法

• 分析客户内部评估小组的不同角色及立场

思考：如何迅速明确决策层,执行层与影响层关系？

• 分析客户内部关键决策人

• 如何与决策人建立私人关系的建立方法（送礼、宴请、宴会气氛如何调节等基本要求）

【实战练习】邀约吃饭及送礼的技巧

• 方案设计处理异议（10:45-12:00）

• 如何做好方案的报价

思考：报价后没有反应怎么办？

• 什么是异议

• 如何有效解除客户常见异议

价格异议

质量异议

其他异议

【实战练习】异议的处理技巧话术

• 商务谈判签订协议（13:30-15:00）

• 项目评估——我们有赢得可能吗？

• 最后确定价格的考虑因素

• 商务谈判的技巧
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• 促成签订协议的技巧

【实战练习】商务谈判的技巧

• 售后服务客户管理（15:15-16:30）

• 签订合同后的主要工作

思考：如何做好售后回访？

• 如何要求客户转介绍

• 如何做好老客户的管理

（全文完）
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