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前言

　　在幽深的丛林中，狼的獠牙泛着森冷的清光，它扬起高傲的头颅，对着冷月哀嚎，唱响一曲狼的
赞歌：它在歌颂智慧、执着、隐忍、顽强；它在彰显敏感、诡变、机智与果断；它在向全世界宣扬狼
的不屈精神，呼唤着狼性和人性的共存。
人的体内，其实流淌着根深蒂固的狼性，每一个人都有成为狼的潜质，这是最原始的社会共性。
然而遗憾的是，在亿万年的进化中，人类温顺的品性占据了统治上风，狼性被悄然压下，它默默隐藏
在社会的暗流涌动之下，如不屈的狼一般，暗暗等待着复出的历史性时机。
社会在一步步发展，竞争在日渐激烈，终于，人们热切的渴求狼性回归。
尤其在销售世界，每一个销售员，都在心中点起了狼性的火种，满腔热血跃跃欲试，企图开拓一片美
好的天地。
本书便顺势而出，全文结合狼的习性和生存智慧，综合性地结合推销员与狼的共性，特点鲜明的将狼
性和推销员的具体销售有机结合起来，分阶段的介绍了狼性在销售过程中的具体应用，是一本销售人
员不可缺少的枕边书。
&ldquo;赢得销售&mdash;&mdash;回归狼道精神&rdquo;，系统的阐明推销员如何将狼性贯穿整个推销
过程；&ldquo;寻找客户&mdash;&mdash;具备狼性敏感度和穿透力&rdquo;，则是从狼的敏感度以及穿
透力出发，重点阐述了推销员如何结合狼的生存习性，最大范围的寻找到&ldquo;猎物&rdquo;
；&ldquo;销售策略&mdash;&mdash;借鉴狼性的诡异多变&rdquo;，利用狼在捕食或者战斗中，采用出
其不意的制胜技巧，告诉推销员，销售不是简单的推销，而是讲求方法和策略。
&ldquo;客户沟通&mdash;&mdash;善用狼的聪明机智&rdquo;，从狼和对手的周旋中，推销员会发现，
每一匹狼都有自己的&ldquo;沟通之术&rdquo;，它们能够机智地做出随机应变的反应，从而让自己进
入捕猎的佳境。
&ldquo;商务谈判&mdash;&mdash;狼群的博弈战术&rdquo;，这是一场智者和智者的对决，不管在心态
上，还是生理上，每一个销售员都要有狼的稳健和智慧。
因为强手相争，必有败北，要想成为胜利者，你就必须唤醒体内的狼性力量。
&ldquo;面对拒绝&mdash;&mdash;像狼一样决不放弃&rdquo;，在狼的生存法则中，放弃并不简单的意
味着失败，很有可能会带来死亡，所以，从来没有一只狼愿意轻易放弃或者半途而废。
要想成为一个出色的推销员，只有坚决不放弃，你才能坚持的面对客户的拒绝，才能在一次次的拒绝
中顽强的站起来，并且继续前进；&ldquo;最后签单&mdash;&mdash;干净彻底狼性结束战斗&rdquo;，
强调在谈判的最后一刻，销售员要像狼一样，毫不犹豫的对对手最致命的一击，从而取得销售的彻底
胜利。
人生并不缺少奋斗的目标，关键是没有一个指引成功的方向。
我们有理由相信，每一个销售员都怀着雄心壮志进入这一行，然而，并不是所有人都能壮志全酬。
不要认为你的能力有问题，也不要怀疑你选择的人生方向，这一切，都是因为你还没有遇到一个很好
的人生向导。
拿起这本书，它会及时地唤醒你体内的狼性，激起你的勇气，给你坚持到底的信心，它会让你像狼一
样去奔赴销售的战场，并且取得最终的胜利。
它让每一个销售员都不必因为迟迟敲不开客户的门，也不会因为客户的拒绝而失去销售的信心，更不
会为找不到出路而发愁，因为成功，正在不远处。
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内容概要

　　如何才能成为狼性销售员？
本书通过对销售人员初期如何认识市场、如何寻找目标客户，到后期如何突破销售瓶颈、维护顾客群
，以及在销售过程中销售人员遭遇的各种问题的剖析，告诉读者：每一张订单成功的背后都有“狼性
精神”。
销售要有“狼性精神”，成功需要“狼性精神”，只要培养或唤醒自己身上的“狼性精神”，就能成
为销售行业的“王者”。
本书立足销售，借鉴狼性，用最新颖的方式将两者融合在一起，推出一个全新的销售思路——狼性销
售。
培养狼性销售员、打造狼性团队，本书是最合适的培训教材。
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作者简介

臧其超，差异营销创始人。
中国营销学院院长，一名既做营销顾问师，又实际操作企业的实干者；用企业家和市场来定义营销，
将逆向思维导入营销实战。
清华、北大、西南财大、华中科大、上海交大等院校特聘讲师：2010年授课309天24晚，位于全国排课
量的前位，受训企业上百余家，成为中国最受欢迎的营销专家之一。
返聘率全国名列前茅：2009年至今，为中国建设银行培训四十余场；为中国农业银行、国药集团、美
的集团等培训营销类课程，各二十余场。
创立过5家公司，担任6家企业常年顾问；十年培训经历、内训企业近700家、学员十多万人。
著有《狼性营销团队管理》《差异化营销》《演讲口才训练》《大客户销售与管理》《专业销售技巧
》《颠峰销售心态激励》。
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编辑推荐

　　任天寒地冻，觅食天地间；虽千难万阻，奔波无止境！
　　赢得销售&mdash;&mdash;拜狼为师，取狼之道寻找客户&mdash;&mdash;目光敏锐，主动出击！
　　制定策略&mdash;&mdash;先谋后动，协同作战客户沟通&mdash;&mdash;有勇有谋，坚忍执著商务
谈判&mdash;&mdash;攻其无备，出其不意面对拒绝&mdash;&mdash;不言胜败，决不放弃！
　　最后签单&mdash;&mdash;精准执行，干净彻底！
　　1.作者知名度。
作者臧其超在狼性营销、销售团队管理方面极具权威，其长年处于销售培训第一线。
　　2.10年培训经历、内训企业近700家、学员十多万人，其每年授课达300多天，排课量全国第一，课
程深受学员青睐。
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