
《狼性觉醒—打造狼性战队与客户营销实战逼定技巧》

给我一批员工，还你一支部队

课程背景：
你是否整天忙忙碌碌，但成交量一直没有突破 ; 自己感觉话说得很完美，客户
就是不信；自己一月卖两三套感觉累的要死，而同行一月卖上百套套轻松自如
……
你是否面临这样的情况，政策不断挤压，巨头大行其道，而你，毫无招架之力；
2022 年是否觉得开单很难？
1、领导的决策不能及时执行，或执行中变样；信息反馈不及时不准确，造成
决策失误；
2、高傲自大，漠视一切，影响团队的土气和凝聚力。成为害群之马；
3、工作没激情，工作没效率，团队没业绩，企业没利润；
4、职业能力低下，管理混乱，团队战斗力下降；
5、发展速度缓慢，工作效率低下，企业将失去竞争力；
6、员工没有学习和创新的意识，就丧失了竟争力，必然被竞争对手淘汰出局；
7、员工相互推诿责任，会给企业造成重大损失，最终还是老板买单；
8、员工谋取个人利益，损害公司整体利益，成为企业发展的绊脚石。
2022年只有不断奔跑才能突破重围
【课时形式】两天 12 小时，40%讲解+60%体验式训练
【适合人群】经纪人、置业顾问、销售经理、主管、一线销售及办公室全体人
员 
【课程收获】
两天，帮助您打造一支具有超强凝聚力和执行力的狼性销售团队！
择强汰弱，不战则亡！
卓越是磨练出来的，优秀是淘汰出来的！
无与伦比的心灵撞击！全程互动体验式训练！
在练习中体验团队的终极目标——赢！令参训学员在团队中创造赢的体验、赢
的人际关系、赢的成果、赢的团队、赢的人生！
两天体验式的学习训练
20%学员沟通+40%导师讲解+40%实战演练
从活动中, 激发狼性员工的欲望
使他们明白什么是：我是团队，团队是我
从游戏中，加强狼性员工的协作
实现：“要我做”到“我要做”的转变！
从引导中，厘清狼性员工的目标
实现“没有做不到”“只有想不到”一切皆有可能！
从实践中，突破狼性员工的胆量
让所有人洞悉：真正付出就是无私的付出！无私的付出才是真正的付出！
从体验中，净化狼性员工的心灵
【课程内容】
第一节：狼性精神   
1.为什么要变成狼？



2.为什么没有行动力？
3.激发欲望 4 大步骤？
4.成为销售冠军的 6 大秘诀？

第二节：团队协作   
1.一个人干不过一个团队
2.小成功靠个人，大成功靠团队
3.没有完美的个人，只有完美的团队

第三节：狼性团队锻造
（一）、欲望关
1.为什么要变成狼？
2.为什么没有行动力？
3.激发欲望 4 大步骤？
4.成为销售冠军的 6 大秘诀？
（二）、目标关
1.一个人为什么不成功？
2.什么是目标？
3.目标设定的 5 大原则？
4.达成目标的 4 大黄金法则？
5.目标必达的 3 大步骤？

 第四节：摸清市场 
1、当前经济环境对我们的影响
2、行业未来致胜方向
3、开发客户没有方向、没有目标，走到哪里是哪里；
4、不知道谁才是真正的客户，谁只是“消费者”，每次只能签小订单；
5、对市场不敏感，跟不上市场的节拍，总认为靠自己那张嘴可以说服所有人；
6、在存量市场环境中，不知道谁在跟自己竞争，也不会跟别人竞争；
7、不知道如何给客户做方案，把产品资料理解为给客户的方案；
8、总是被客户牵着走，就是不知道如何推动客户往我们想要的方向走。

第五节：技能技巧  
1、核心思维：销售最大的秘诀敢于开口
2、客户类型与习惯分析

第六节：拓客革命
1、发现 3A 客户，抓住 20%核心的客户
2、谁是客户？对客户群体进行无限细分，横向开发，纵向测试，小失败，大
成功；
3、客户集中出现在哪？找到精准鱼塘，在鱼多的地方撒网。
4、杠杆借力，全源渠道；还有谁跟你一样想得到客户？
5、计算单位客户成交时间与成本
6、找到质量高，链接强的合作伙伴，借力才不会把自己的力量消耗完



7、除了向内借力，还要向外借力

第七节 理清客户心智
1、客户心智模型
2、摸清客户需求，客户才会跟你走
3、客户目前存在哪些问题？销售人员存在的*目的就是解决客户的问题；
4、如何挖掘客户的痛苦，痛苦越深，决策速度越快，投入越高
5、提前预测客户有哪些疑问？不要让疑问变成了怀疑；
6、消除客户的决策阻碍，为什么客户已认同我们，但还是没有决定？

第八节 攻心话术
1、把话说出去，把钱收回来
2、见人说人话，见鬼说鬼话
3、人只会在他喜欢的人手上买东西
4、客户只喜欢听他想听的话，不想听你想讲的话
5、销售就是一个说服与被说服的过程
6、口才关通关实战训练

第九节 有效客户沟通
1、发问是销售最基础也是最重要的能力
2、发问可以打断客户的神经链
3、找到买点是关键，先把卖点放一边
4、有效的挖掘客户的需求
5、有效的控制谈话的过程
6、有效的锁定客户的思维
7、有效的变被动为主动
8、发问关通关实战训练

第十节： 产品价值塑造的黄金法则
1、如何给客户推荐，产品的价值如何塑造到位？
2、紧扣需求：依需求而推荐
3、展示优势：你能说出你产品的独特卖点吗？它跟别人有什么不一样？
4、导向利益：卖结果而不是卖“成份”
5、FABE法则应用级话术
6、卖好处比卖点更能让客户接受

第十一节 有效处理异议
1、客户为什么会有异议？问题的源头在哪里？
2、客户异议处理的 5 个注意事项
A\当不确定客户是否真实关注的条件下,不要作无意义的让步，因为谈判需要虚
构的筹码；
B\客户会隐藏自己真实的需要，而提出多个条件，在小要求上退让，而坚持自
己的核心要求；
C\主动单方面让步,会让客户感觉到产品在贬值；多次单方面让步会让客户感觉



到销售人员不诚信；
D\不要轻易地让步,除非交换，越难得到的条件越珍惜；双赢是双方感觉上的双
赢，大家都认为自己赢了；
E\如果谈判出现僵局，或无法直接回答客户时，销售人员要及时增加选择；
3、有效处理客户异议的策略与流程

第十二节 逼单成交
1、一切成交都是为了爱
2、每一次成交都在帮助客户
3、成交高于一切
4、成交你可以不直接但必须主动
5、6+1快速成交法
6、故事成交法
7、激将成交法
8、对比成交法
9、成交最大的秘诀就是敢于成交

第十三节：合力共嬴
一、责任
1、帮助企业打造一支具备责任感、使命感、有凝聚力、勇于担当的高效团队！
2、减少沟通成本，提高做事效率，愿意为发生的一切负责任！
二、执行
不折不扣拿到成果
三、感恩、付出
1、没有经过泪水的团队不会强大，没有经过痛苦的团队不会坚强！
2、一个人的命好不好取决于这个人会不会感恩，珍惜才会拥有，感恩才会长
久！


