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前言

有人说销售人才是企业的“金山”，也有人用“三分天下有其二”来形容销售团队的重要性。
这都说明了销售团队是公司获取利润的直接途径。
    然而，这个团队流动性非常大，如何使自己的销售团队拥有旺盛的战斗力，如何留住销售精英，是
很多企业一直想解决的问题。
    越来越多的企业产生了以下疑惑：    为什么销售培训总是没有效果？
    为什么销售总额逐年增高，而利润却越来越低？
    为什么年底的销售总额与年初的计划相去甚远？
    优秀的销售人员为什么那么难招？
    跳槽的销售人员为什么可以轻易地带走客户？
    ⋯⋯    优秀的销售团队是公司销售业绩的重要保障，销售人员有如足球场上破门得分的射手一样，
是最终促成交易、实现项目销售的一线战士。
那么，我们应该如何让销售团队步调一致、默契配合、真诚团结，以至能实现最终的业绩目标呢？
其实，销售团队的建设与管理是关键。
    狼性销售团队的建设与管理，从管理学抽象的“计划、组织、选拔、指导、控制”，到工作中组建
团队、宣扬使命感、消除遇到的障碍、听取各方面反馈、维护团队的稳定、保持正确的判断、养成乐
观的态度，再具体至销售任务的分配、行业划分、客户经理和工程师的搭配、每周每月每季的业务回
顾、销售业绩预测管理等，都有章可循，有书可查。
纲举目张，狼性销售团队的管理关键在人的管理，尤其是如何培养和引导每一个狼性销售人员发挥出
最大的战斗力。
    销售经理管理销售团队，要站得高，看得远，必须要严格要求销售人员；销售人员也要转换思想，
培养自信心，要经得起挫折，请记住：不经历风雨，怎能见彩虹！
并且以我多年的培训研究经验可以总结出：企业的机制和文化是打造狼性销售团队的核心，只有建设
好机制和文化，才能发展团队，取得最终的成功。
    总之，销售团队要具备狼性，要带着狼性这把剑上战场，这样才能发挥战斗力，才能在激烈的市场
战争中获胜！
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内容概要

　　优秀的销售团队是公司业绩的重要保障，销售人员如同足球场上破门得分的前锋一样，是最终促
成交易的一线战士。
企业应该培养一支具有狼性的销售团队，由优秀的头狼带领精英团队，在销售中步调一致、配合默契
，最终实现销售目标。
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　　1. 感觉错位，把自己当成销售人员
　　2. 个人能力强，领导力很差
　　3. 心胸狭窄，容不得下属成长
　　4. 感情用事，不会客观评价下属
　　5. 业绩好的就是人才
　　6. 目标不清，管理随心所欲
　　7. 沟通不注重方法
　　8.对销售人员的招聘毫不上心
　二、头狼应具备的特长
　　1.懂得合理安排时间
　　2.能够成为员工学习的榜样
　　3.有创意，能创新
　　4.经验丰富，洞悉一切
　　5.不专权，肯授权
　　6.善于鼓励和赞美
　　7.可信赖，成为员工的伙伴
　　8.关心下属，处事公正
　　9.掌握最值钱的资源
　　10.严守底盘，有自控力
　三、头狼在销售团队中扮演的六种角色
　　1.精神引导者
　　2.团队目标规划者
　　3.关心下属的好家长
　　4.指导工作的好教练
　　5.铁面无私的大法官
　　6.销售工作的示范高手
第二章 如何组建狼性销售团队
　一、寻找优秀的狼性销售人员
　　1.对金钱敏感
　　2.有自我个性
　　3.带点自私
　　4.善于察言观色
　　5.有果敢的个性
　　6.善于赞美他人
　　7.头脑不需要太复杂
　　8.能把良好行为重复成习惯
　　9.有明确的目标
　二、正确处理有问题的员工
　　1.业务技巧不熟练
　　2.懒散疲惫，漫不经心
　　3.变成队伍中的“鸡肋”
　　4.狐假虎威，拉帮结派
　　5.走私单，带走客户
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第三章 狼性销售团队如何开展工作
　一、转变销售思路
　　1.做销售，跟着时代走
　　2.别把营销当推销
　　3.客户的感受最重要
　　4.既要“推”，又要“吸”
　　5.带着狼性这把剑上战场
　二、狼性销售增添三大流
　　1.信息流：快餐时代，我们要快
　　2.信用流：有信用才有稳定
　　3.情感流：感情是要培养的
　三、应如何开展销售
　　1.销售要找对路子
　　2.时而要快，时而要稳
第四章 如何管理狼性销售团队
　一、狼性销售团队的管理铁律
　　1.管理不能心慈手软
　　2.距离产生管理美
　　3.管理要站得高，看得远
　二、不同团队管理要点
　　1.管效率型团队的四个要点
　　2.管效能型团队的四个要点
　三、如何让销售人员具备狼性
　　1.不经历风雨，怎能见彩虹
　　2.鼓励是最好的强心剂
　　3.适当考核才能激发潜力
　四、一手抓机制，一手抓文化
　　1.机制漏洞，不可不抓
　　2.有文化才是硬道理
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章节摘录

版权页：销售经理要考核的不应是个人的业绩，而是领导力。
所以说，销售经理应该成为一个局势的掌控者，而非一个亲身参与者。
这一点销售经理应该注意。
销售经理亲力亲为，就是因为他们做销售人员时，业绩遥遥领先，所以养成了“凡事不能没有我”的
思维习惯。
当其做管理时，总是觉得下属做得不到位，认为自己苦口婆心地教导，下属却根本学不会，有一种“
恨铁不成钢”的感觉。
慢慢地销售经理不相信自己的下属，不敢放手让下属独立完成工作。
事实上，如果销售经理事必躬亲，不但不能达到其预想中的效果，反而会变得很糟糕，并且下属也没
有机会得到锻炼，这对销售团队的成长非常不利。
在这里我不得不提一个人，就是诸葛亮。
诸葛亮号称“智慧的化身”，但是他的领导力其实并不高明，而且他的领导风格也不为世人所推崇。
原因是什么？
下面我们来探讨一下。
诸葛亮有才华，这是毋庸置疑的，但是他为人专制，不善听取意见，不能知人善任、任人唯贤。
诸葛亮的管理其实是“能人管理”。
能人管理非常可怕，俗话说“强将手下无弱兵”，但是我认为“能人手下多无能”，能人不一定就可
以聚集有才干的人。
如果有人在诸葛亮面前谈论天文，正说得起劲，诸葛亮会摆摆手说：“你说的这些我都懂。
”那么这个人就会非常失望。
像这样的人无法在诸葛亮那里找到自己存在的价值，认为继续待在蜀国没有意义，还不如回老家种地
，于是纷纷离开。
久而久之，就出现了“蜀国无大将，廖化做先锋”的局面。
强人和能人不能混为一谈，强人能文能武，是有“能”而强。
即强人具备优秀的能力，有管理的才能，并且在事业上有杰出的表现，能够管理好下属。
而能人往往是自身的能力很出众，管理别人却不在行。
诸葛亮是能人，但却缺乏领导力，没有管理的才能，更将人的品德和才能混为一谈，不能很好地“用
人”。
诸葛亮是如何用兵的呢？
“刘大将军，请你出马，看我的小旗子往哪边挥，你就往哪边打。
听懂了吗？
我如果⋯⋯你撒腿就跑。
”最后诸葛亮还不相信人家，在将军临走之前给了他三个锦囊，告诉他不到困难时不能打开第一个，
不到万不得已不能打开第二个，只要不是刀压在脖子上，绝对不能打开第三个。
这其实也是诸葛亮不信任部下的一种表现，认为别人只有按照自己的安排去做才是对的。
人才是需要锻炼的，但是诸葛亮没有意识到这一点。
《三国志·诸葛亮传》中有这样的论述：“政事无巨细，咸决于亮。
”诸葛亮凡事都喜欢亲力亲为，不仅导致自己身体累垮了，还使得手下的人才没有展现才能的机会。
不得不说，诸葛亮的锦囊妙计令人称绝，令人折服。
但是另一方面，这会导致每一员大将都唯命是从，最后，只能培养出一群从来不动脑子的人。
这也是缺乏领导力的必然结果。
提升领导力首先要学会授权，到底怎么授权呢？
如果单纯地按照理论来讲，是很难说清楚的，大家也不容易理解。
就算理解了理论，真正操作起来，还需要把握一个“度”的问题。
并且很多人讲授权。
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往往是一刀切，搞完美主义，但真正在公司中操作，需要逐步推进，慢慢落实。
我认为授权是分阶段的，第一阶段是“‘做”经理，第二阶段是“坐”经理，第三阶段是“作”经理
。
这三个字读音一样，但是字形有差异，所要从事的工作也不同。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<打造狼性销售团队>>

媒体关注与评论

企业发展就是要发展一批狼。
狼有三大特征：一是敏锐的听觉，二是不屈不挠、奋不顾身的进攻精神，三是群体奋斗的意识。
    ——华为总裁 任正非    要与狼共舞，你就必须成为狼！
    ——海尔集团董事局主席 张瑞敏    要有创业的激情，要有打仗的感觉，要如狼似虎，要成为饥饿的
狼、饥饿的虎，要让人生畏。
    ——联想集团董事长 杨元庆
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编辑推荐

《打造狼性销售团队》作者臧其超，中国狼性销售第一人，五维差异营销创始人，国内排课量最多的
培训师，连续3年“授课量全国第一”，2010年授课322天，平均每月排课26天以上。
曾多次举办千人讲座，具有丰富的培训经验。
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