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	1. 提高销售人员商务沟通能力、强化团队共同创造
	2. 系统回顾销售工作，并针对最佳实践萃取模型
	3. 打造像狼一样具有专业销售技能的销售精英团队
	4. 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
	1. 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；
	2. 培训方式的多样性：采用讲师讲授（40%）、提问互动（10%）案例研讨（20%）、角色扮演（10%）、行动学习（20%）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；
	3. 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。
	1. 狼性销售心态锻造
	2. 客户开发流程
	3. 关键开发动作话术
	4. 关键销售动作分解及能力提升
	5. 客户维护技巧
	1. 狼性特征一：狼时刻保持正面积极的心态，无限的激情，相信通过自己的努力可以猎获目标食物。
	2. 狼性运用：销售人员必须随时保持乐观积极正面的心态，无限的工作激情，才会取得佳绩。
	1. 狼性特征二：狼善于发现猎物，善于发现猎物的弱点，并善于寻找攻击的机会。
	2. 狼性运用：销售人员应善于主动开发客户，善于深度挖掘客户需求，善于把握成交的时机。
	1. 狼性特征三：狼行千里猎食，可跟踪猎物几星期而不轻意放弃。
	5. 狼性运用：销售人员应对每一个客户重视，要做客户的顾问，要有深度服务于客户的意识。
	1. 狼性特征四：狼面对失败不是倦怠或沮丧，而是重新整装待发，再次战斗。
	2. 狼性运用：销售人员应坦然面对失败，在失败中不断进取，善于调整心态重新再来
	1. 狼性特征五：狼是天生的谋略家，随时策划下一步，等待时机来临。
	2. 狼性运用：销售人员应善于计划客户开发过程，应客户变化而变化。
	1. 狼性特征六：狼在自然界不是最厉害的，但狼通过相互协作组成超强的狼群是无敌的。
	2. 狼性运用：销售人员应相互协作，只有强大的团队才能培养出真正的销售精英。
	1. 狼性特征七：狼会把猎取食物放在第一位，会全身心投入到猎取食物的过程当中。
	2. 狼性运用：销售人员应把服务好客户赢得业绩放在首位，销售以业绩论英雄。
	1. 狼性特征八：狼在猎食意识上主动积极，勇于跟其它猎食对手竞争，因为狼清楚的知道，不做好狼就会变成羊。
	2. 狼性运用：销售人员必须具备主动开发客户的意识，要勇于在销售过程中与同行竞争，只有竞争才会成长。
	1. 开场白
	6. 如何赞美客户——赞美十个要领
	7. 如何与客户寒暄——寒暄四大类型
	1. 企业客户需求的种类
	2. 了解客户需求的有效方式——顾问式销售九宫格模型
	8. 呈现价值的技巧——FAB模型
	1. 分析客户内部评估小组的不同角色及立场
	9. 分析客户内部关键决策人
	10. 与决策人建立私人关系的建立方法
	1. 方案设计技巧
	11. 异议处理的技巧
	1. 商务谈判的技巧
	2. 促成签订协议的技巧
	1. 客户分级
	12. 客户档案
	1. 公司层面
	2. 销售人员层面

