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前言

　　前几日治民邀我为他新书《狼道营销》作序，我欣然应允。
治民先生多年来一直是《销售与市场》杂志的特邀作者，我们合写的《终端营销实战技巧》系列文章
曾在《销售与市场·培训版》连载，因文章极具实战操作性，引起了许多读者的强烈反响。
　　收到治民发来的书稿，我细细读罢，感慨良多。
面对如此激烈的市场竞争，企业越来越面对更加巨大的生存压力，在营销导向型的时代，唯有强大的
营销力才能打造企业强大的竞争力。
“企”无“人”则“止”，提升企业营销力的根本是提升营销人员的专业素质与能力，能够使营销人
员在激烈的竞争中像狼一样强势生存。
海尔总裁张瑞敏曾经在公开场合讲过：面对经济全球一体化，每个企业怎么想。
我认为，就是必须成为狼，与狼共舞。
因为既然要与狼共舞，你就必须成为狼；否则，把自己摆在羊的位置上，结果只有被吃掉，如果把自
己变成狼，还可以拼搏一番。
　　正如书中所言，狼能够在极其恶劣的生存环境下强势生存，必然有值得我们学习的地方，比如狼
的团队合作、危机意识、目光敏锐、永不言败等精神，但狼终究是狼，人终究是人，我们应该学习狼
的优秀之处让我们变成更加优秀的人，而不是学习狼的残忍、血性，让我们变成充满野性的狼。
然而许多企业良莠不分，走进了狼性文化的误区，实为可悲、可叹之至。
狼性有善也有恶，因而我们要以辩证的心态去学习狼性文化，而首先’学习的就是狼道而非狼术，只
有正确的道，才会有正确的策略，才会有想要的结果。
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内容概要

《狼道营销》一书以独到的视野和观点，清晰而准确地阐述了什么才是真正的狼道。
    这本《狼道营销》不是一本励志书，作者根据自己丰富的职业经历与营销实践，用大量的篇幅，通
过市场调研、市场开发、客户沟通、项目谈判、客情维护等方面体系化地把狼道与营销有机的结合起
来，使本书的实战性非常强，许多策略和方法是学了就能用，用了就能见效。
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闰治民　著名职业化训练专家、营销实战专家、培训师。
拥有十多年团队管理、营销管理和咨询经验，是国内DET式培训模式创立者，中国职业经理人（CPM
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章节摘录

　　狼性有善也有恶，人类需要用辩证的心态看待狼性。
自然界的万物都具有两面性，任何事物都是矛盾的统一体，只有用辩证的观点看待事物，才能维持自
然界的和谐、永续发展。
　　自然界的优胜劣汰是最无情的生存铁律，而狼族经过几千年的自然考验，依然在世界各地繁衍生
息，这似乎成了人类推崇狼性精神最直接的原因。
在大自然中，狼用自己的生存发展方式充分地证明了一点：适者生存。
　　正是这种被推崇的狼性精神，几近使人类分不清看到的应该是狼的智慧，还是它们无秩序的进攻
性生存方式，使人们盲目地崇拜狼性精神，而忘记用辩证的心态看待狼性。
　　动物学家从长期研究中发现，在沼泽之地、在荒漠之处，看上去一般生命无法存活的地方，狼的
身影都曾在那里出现过。
而狼族确实凭借着自己的敏锐、坚韧以及逆境求生的智慧，在荒无人烟之地打造出生命的奇迹。
它们创造了狼族生存方式，使得人类对狼群充满了好奇与向往。
　　很多企业学习狼性文化，并引入狼性文化。
企业领导者接触狼性文化时都会立刻拍板，要求自己的企业组建一个和谐、永续发展的狼性营销团队
。
因为狼性精神正是企业营销团队所缺乏的精神，而这些领导者了解了狼的生活习性：狼喜群居，群而
发之，群而攻之。
　　的确，狼群正是以这样集中个体力量的生存方式，才得以在大浪淘沙式的自然界里生生不息。
企业管理者寄希望于将一群人组织在一起，形成具有狼性的营销团队，希望营销团队成员像狼一样，
在目标面前，达到群而进之的效果。
但结果往往适得其反。
　　很多营销人员，在团队中不能进行默契的配合，无法各司其职，常常导致营销场面混乱不堪。
他们在组织上缺乏严密性，协作中紊乱至极，对营销目标实行群起而攻之的盲目性比较大。
　　虽然，企业领导者希望狼的勇于拼搏精神在营销团队中得到发扬，但没有掌握好狼性文化的本质
所在，对狼性精神缺乏辩证的取舍观念，只会将营销人员引入歧途。
营销团队需要注意狼性文化的三大误区。
　　一、为达目标誓不罢休　　这是对狼性文化认知最大的误区。
据说有一家做健康产品营销的公司，曾经请了一位所谓的狼性文化专家为企业营销人员进行培训，这
位专家就强调营销人员要学习狼的执著精神，树立不达目标誓不罢休的工作作风。
　　理论上讲，这并没有错，但是这家企业却走上了极端。
在营销工作中，对没有成交的客户几乎是穷追猛打，持续不断地登门拜访，电话、短信疯狂轰炸，让
客户难以招架，也有很大一部分客户招架不住，购买了产品。
　　其实，我们的营销人员是否想过，客户的购买并不是因为有需求才买产品，而是为了躲避这种穷
追猛打。
尽管这样的营销工作促进了短期的业绩增长，但对品牌口碑造成了极大的影响。
上述的这家公司在这样的狼性文化指导下，没做多久就倒闭了。
　　二、冷酷无情的企业文化　　国内某家发展迅速、规模很大的培训公司近年来取得了骄人的成绩
。
偶然的机会，我与他们有过一次课程合作，其间，一位课程助理对我说了一些自己的感受。
他说他们公司是一个充满狼性文化的公司，最突出的体现就是逼迫每位员工去追求卓越，为达目标誓
不罢休。
每天早上，他们高呼口号后要进行日销售额的宣誓，每个人都要当众承诺当日完成多少销售额，并要
立下誓言，如果完不成将受到“惩罚”，诸如：穿异性的衣服、剃光头、做几百个俯卧撑、从一楼跑
到10楼20次、当众裸奔等惩罚措施。
每天下班后要开当天总结会，完成任务的当众受到极度热情的鼓励，还要分享经验和心得；没有完成
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任务的，不但要受到大家的指责，还要当众对自己进行检讨，并兑现自己的承诺，自我处罚。
　　他说之前就有一个女孩承诺如果完不成任务就裸奔，结果那天她就没有完成任务。
在总结会上，女孩做完检讨后，不得不当众裸奔，之后女孩哭着离开了这个公司。
这位助理说，在这样的公司每天都被目标和任务压得喘不过气来，每天工作都是高度紧张，下班后都
是筋疲力尽，晚上睡不着，睡着了还经常被噩梦惊醒。
虽然在这样的企业文化中很多人取得了优异的成绩，也得到了不错的收入，但是太多人受不了这种精
神的折磨，选择了离开，导致这家公司的人员流失率极高。
　　三、为达目的不择手段　　某个行业的两大企业都先后导入“狼性文化”，但都强调在市场竞争
中要向狼一样具有攻击性，为达目的不择手段。
这两大企业在市场竞争中显得十分血性，结果发生了一些不可思议的现象：　　业务人员在市场上相
见要么视而不见，要么是横眉冷对，稍不顺眼可能就大打出手。
有时为了争夺同一个终端店，相互比拼价格、促销和进店费，最终两败俱伤。
　　当然，狼在捕获猎物的过程中也常常为达目的不择手段，比如狼经常从熊的嘴中抢食物而且每每
都得手，但是在市场竞争中，这样为达目的不择手段的做法，不是真正的狼性，而是一种流氓式的竞
争行为，一定不会有好结果。
　　以辩证的心态看待狼性，是企业打造狼性团队的基础。
事物都是辩证统一的，只有将正确的文化放在适合的环境中，才能发挥出其最大的功效。
　　辩证地看待狼群合作精神，一个企业只有正确地认识了狼性文化的两面性，才能在学习中汲取它
的优秀之处，为企业营销团队引入适合发展的狼性精神以及狼道。
P7-9
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媒体关注与评论

　　狼性的本质是生命不息，战斗不止；是坚持不懈，强悍进取；是傲视一切，奋发向上，闫治民老
师的《狼道营销》用专业的视野和独到的观点把营销中可以运用的所有狼性都淋漓尽致的呈现给大家
。
我相信认真践行闫老师的《狼道营销》，广大营销同仁定能像狼一样以仰天长啸的豪迈、不屈不挠的
精神，强势生存，所向披靡　　　　——畅销书《狼道》作者　罗宇　　在营销导向型的时代，面对
日益残酷和激烈的市场竞争，闰治民老师的《狼道蓄销》从根本上解决了企业营销团队的素质和执行
力问题，也从根本上解决了企业的生存危机　　　　——联纵智达咨询集团董事长　何慕　　狼的个
体如此弱小却能强势生存，成为草原之王狼的生存环境与当今营销人的生存环境何其相似.蓄销人如果
要强势生存就要学习狼性精神，而闫治民老师这本《狼道营销》则是最好的读物　　　　——美的生
活电器事业部销售总经理　何毅　　我非常认同闫治民老师《狼道营销》中关于狼道的独到见解和创
新性的思维，我相信认真践行本书观点和方法的营销同仁一定能像狼一样强势生存，所向披靡，　　
　　——圣象管理学院院长　崔学良　　非常认同闫治民老师“营销不是战争”的观点，学习狼性不
是让我们充满野性，去不择手段，而是学习狼的强势生存的团结、友爱、执着的精神，从而让营销人
在激烈的竞争中立于不败之地。
　　　　——著名工业品营销专家　陆和平　　闰治民老师的《狼道营销》课程兼顾“道”和“术”
两个直面，从而根本上解决了营销人员的意愿和能力问题面提升了营销团队执行力，是近年来所听过
的最具具实战性的营销课程。
　　　　——畅销书《管理呼唤辩证法》作者、杜康股份总经理　范冠超　　作为国内营销界实战派
讲师，闫治民老师的《狼道营销》课程结构体系化，案例生动化，策略实战化，让营销人员实战技能
和团队执行力得到全面提升。
　　　　——著名营销专家、培训师　崔自三　　闫治民老师的《狼道营销》课程体现了“三多”：
案例多、讨论多、模拟多，从而使培训效果达到“三实”：实效、实战、实用。
我们合作《狼道营销》公开课以来，课程现场产生的大量内训需求也正好印证了“三多”和“三实”
。
　　　　——合众咨询教育集团董事长　吴永生
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编辑推荐

　　狼性的本质是生命不息，战斗不止；是坚持不懈，强悍进取；是傲视一切，奋发向上。
　　本书在充分挖掘狼性特点的基础上，做了进一步的深入探究与总结，完美地将狼道智慧引申到我
们的营销工作中，并通过大量的实例，全面阐释，深度分析，为营销界人士提供了有价值的评述。
　　相信本书将为你的营销工作注入长久不衰的活力！
它不仅精透地讲解了狼道精神，而且与营销工作完美地结合，定能助你在营销工作中走向顶峰！
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