
狼性销售与高阶技能提升助力企业销售业绩持续增长

——以客户成交为中心，基于业务场景，立足解决实际问题的营销策略——

一．【课程背景，高度融合实战场景】

据调查，企业里 75%的员工是不敬业的！尤其是老员工，随着时间的推移，敬
业精神逐年在下降！表现为：自由散漫、责任心不强、执行力欠缺、相互推诿、骄傲
自满、缺乏创新意识、工作不到位。既不关心企业的发展，又对自我缺乏清晰的目标
规划，“混日子”现象相当普遍，严重制约了企业的发展！做好任何工作，都需要有二个

前提：意愿、能力。为什么员工总是没有积极的销售心态？如何突破？如何高效制定

目标看，如何高效成交？如何建鱼塘并养好养鱼？凭什么转介绍，又该怎么做？数智
化时代（比如新媒体营销中的社群-微信营销），如何进行高效的客户开发和客情维系？
高度同质化、白热化的阶段，如何让才能提升并凸显关键营销竞争力？为什么员工那
么努力，业绩总是无法突破？为什么我说了很多，客户总是拒绝？为什么我努力服务，
客户却不以为然？为什么客户不愿意听你讲？为什么你讲的别人听不懂？为什么客户
总是不签单？本课程旨在：激发员工的工作意愿，使之既愿意做又能够做、从而增强
个人和组织的执行力。

二．【课程收益】

1.掌握增强狼性销售与执行力的 3种具体方法
2掌握新增引流的三大方法（个人 IP营销力，客户从哪里来）
3.掌握制定狼性目标大具体方法（从小往上，从被动到主动，从给到我要）
4.掌握新顾问式关键营销力 “必杀技” 实战模型和流程（如社群微营销）
5.掌握应用客户信任共识、客户关系到成交谈判、成交客户维护到有效转介绍技能
6.快速掌握并复制应用精英销售场景话术和 500强精英销售必学的 3 套营销工具

三．【课程对象】销售部门

四．【授课风格】风趣幽默、一听就会，深度创新且实战实用

五．【课程特色】实战案例+引导技术+视频教学+情景演练（RP）

六．【培训支持】随机督导+话术指导+线上指导+复盘

七．【培训课时】6小时（6小时/天）

 开场：破冰交流（建立轻松、高效的学习氛围）

第一模块：销售心态提升篇
一、你真的了解你自己吗



二、思维定式决定行为结果模型
三、积极主动是事业成功的首要条件
四、工作就意味着自我价值的实现与提升
五、用感恩与贡献的心态实现人生赢家
六、销售执行力之结果思维
七、用心做事才能把事情做好
互动游戏：推手与击掌
案例影片：买车票、反馈
 案例：销冠之路 等等

 收入倒逼狼性目标制定和执行力打造

1.如何制定最贴近自身的狼性目标（变被动为主动）

2.狼性目标制定 3个原则和 3个方法（切实可行、可效）

执行工具：如何用 5个关键字快速提升团队执行力和个人行动力？

一、 “布置工作”要“清”

1、五个步骤说清任务，执行力提升一倍

2、厘清目标避免走偏

二、 “交办了”就“盯”

1. 不做甩手掌柜关键节点及时纠偏

三、 “不会做”就“学”

1. 能力是学来的，任务是锻炼员工的最好时机

2. 执行从How to do 开始

四、 “没办法”就“想”

1. 办法是想出来的

2. 学会 GROW 模型，做好团队教练赋能员工

五、 “不可能”就“试”

1. 没有试过三种以上方法就不要说不可能



三个维度提升个人行动力：员工的行动力水平决定了团队执行的基础

一、管好自己的工作

做好事前管理，避免忙而无功

练习：目标分解并形成行动计划

二、管事的方法5W3H

1. 明确工作要求与标准要清晰

2. 明确分配机制

三、充分沟通

1. 披萨式沟通（对比三明治）

2. GROW 教练式沟通

3. ORID 深度汇谈

四、注重效率

1. 唯“快”不破-决不拖延

2. 做好事时间管理搞定工作

3. 与无用信息“断舍离”

六、加强协调，促进协作

平行思维与发散思维

团队问题解决：六顶思考帽与头脑风暴的应用练习

二.支持梦想实现的三个路径（如何干更有效）

  1.客户的信任共识

 如何让客户快速对你产生好感？（如首印印象）
 如何增加与客户之间的链接感？（如话题制造）

  2.客户关系到成交谈判

 客户关系维护的三大招（如粘性-沉默成本/心理账户）
 精英营销顾问的五力模型（如专业力、洞察力、沟通力）

  3.成交客户维护到有效转介

 快速分析客户特质的 3种常用方法（知己知彼才可能百战不殆）
 成交信号分析，逼单推动的 3种必杀技（利益“诱导”/“强迫成交法”）
 新顾问式关键营销力 “必杀技” 实战模型和流程（如社群微营销）



1.数智时代建立自己局部 IP 影响力中心的 3大方法
2.微信营销在日常客户维护 3大高效秘诀
3.新媒体营销（微信为例）助力引流成交的 3大方法

 销售技巧强化提升篇
一、灵性—提升情商、深入人心
1、灵性提升关键词
2、销售状态打造
案例：世界上最牛的销售人员
二、观察—甄别实力、判断意向
1、观察的内容与方法
2、客户微表情解读
案例：3个案例
课堂练习：细节观察
三、表达—拉近距离、价值传递
1、专业度的表达/方法
2、开场寒暄/内容、类型、话术、原则
3、赞美/模式、技巧、模板、问答赞
4、销售谈资/同频率+9大沟通主题
5、因人而异的沟通法则/8种不同特质+8种沟通对策
6、产品及服务价值的传递技巧之：具体化解说法、唯一性例举法、稀缺性诱导法、借环
境衬托法、结构化呈现法、双向性对比法
7、有效电话预约/模板、话术、注意事项
案例：20个案例
课堂练习：赞美技巧、专业的公司介绍、六种价值传递技巧
四、提问—了解情况、挖掘需求
1、三种提问类型与价值
2、提问与需求的逻辑关系
3、不同层次的人的心理需求差异
4、个人需求的挖掘/52 套话术
5、客户情况了解方法之 6W2H的应用与实践
6、客户需求挖掘技巧之 4P的应用与实践
案例：10个案例
课堂练习：需求挖掘、6W2H、4P

五、聆听—建立信任、发现问题
1、聆听的价值
2、聆听的五个层次
3、聆听的五步心法
4、聆听的五个方法
案例：3个案例
课堂练习：无法回答客户的话术
六、成交—突破僵局、临门一脚
1、客户异议处理/同理心沟通法则
2、价格谈判技巧/守住底线+改变路线



3、成交的四个信号
4、成交的九种技巧与话术
案例：8个案例
课堂练习：同理心沟通法则、9种成交话术

三.强化话术和工具在精英销售中的融合应用

 复制并掌握应用 7 套精英销售场景话术（定制与共创）
 富兰克林 T 字法 、顶尖说服销售 5 步法（五百强顶尖说服力工具）
 销售话术支持应用原则（切勿东施效颦）：

1、销售话术强调针对需求、重点突出原则，并非是把所有的话术都给客户讲一遍，而是要求
销售人员能够在建立基础信任、达成良好沟通的情况下，根据客户表达的关注点以及对客户需
求的深度分析，进行灵活组合及合理应用。
2、只会固定的背诵销售话术的一定不是优秀的销售人员，因此需要你了解每段话术背后的价
值与深层的逻辑，并结合自己的沟通经验与应用心得，实现融会贯通。
3、除了话术内容的传达，当客户表现出购买意向的时候，随时能够举出与客户决策类型一致
或相似的“实际”案例，是非常重要的。


