

         移动互联网时代的销售之道
开课时间:                 
7月18-19日合肥    7月25-26日 西安  8月1-2日 武汉     
8月15-16日 贵阳   8月22-23日 福州  8月29-30日 成都  
9月5-6日 嘉兴     9月15~16日 烟台 9月19~20日上海
学习投资:2800元/人(包括培训、培训教材、场地费等) 
咨询电话：010-52571508
学员对象：企业全体营销人员
随着移动互联网浪潮的发展，企业的营销工作受到了很大的影响，在营销界甚至有这样一句话，叫互联网之下，企业的营销已死。这句话虽然说得有点危言耸听，但也确实反映了移动互联网对传统营销工作的冲击。而做为营销工作中非常重要的组成部分，销售也未能幸免于难。
　　可惜的是，面对这样的互联网浪潮的冲击，大量的销售人员并没有做好准备，甚至有的人内心对抗。有句话说得好，消来敌人最好的办法是化敌为友。因此，做为销售人员，与其抱怨不如改变。
　　移动互联网对企业的销售工作究竟带来了哪些影响？客户在这样的时代之下，他们的消费行为又发生了哪些变化？我们的销售人员又该如何应对这样的变化？如何才能更好地驾御互联网，让互联网为我们销售所用？如何让客户更加愿意在你这里购买，而不是回头又去网上找答案了？这一切，尽在《移动互联时代下的销售之道》！


【课程大纲】
单元一：移动互联时代下的销售特征
1移动互联时代，消费者购买行为发生的改变。
2面对消费行为改变，销售人员应做好准备
3移动互联时代，客户的购买阶段分析
》预购阶段
》现场阶段
》决策阶段
》购买阶段
》分享阶段
单元二：客户预购阶段的销售
1客户预购阶段的主要关注点
2客户如何通过互联网完成预购阶段
3销售人员在客户预购阶段的信息推送
》推送途径的选择
》推送内容的选择
4销售人员如何建立未见面关系
5案例分析
单元三：客户现场阶段的销售
1客户现场阶段的主要关注点
2互联网对客户现场购买的影响
3销售人员如何建立现场信任关系
4现场阶段销售人员如何探寻客户需求
》问问题
》问出更好的问题
》需求背后的需求才是真正的需求
5销售人员需要和客户共同面对互联网事实影响
6真知灼见：销售人员的解决方案呈现
7欲擒故纵：运用互联网而非抵抗
8案例分析
单元四：客户决策阶段的销售
1客户决策阶段的主要关注点
2互联网信息对于客户购买决策的影响
3销售人员与客户之间的即时信息互动
4找到客户决策的标准
5为客户提供不可替代的价值
6把握客户的购买周期
7案例分析
单元五：客户购买阶段的销售
1客户购买阶段的主要关注点
2消除购买风险，解决客户后顾之忧
3不要陷入价格的泥沼中
4成交，需要让客户落锤
5把选择权交给客户，把控制权留给自己
6如何拿到最好的价格
7案例分析
单元六：客户分享阶段的销售
1客户分享阶段的主要关注点
2客户的移动互联网分享模式
3客户的互联网分享对销售的价值
4销售人员借助移动互联网为客户提供服务
5怎样获得好的转介绍
6客户的交叉销售
7案例分析
单元七：课程总结与实际案例分析
1销售人员该做出怎样切实的改变？
》态度角度
》知识角度
》技能角度
2移动互联时代下的实战销售案例分析
3移动互联时代的专业化销售职业精神
讲师介绍：杨虎
金牌销售行为训练专家，结构化销售系统推动者 
经理人结构化思维训练高级培训师 
国际职业训练协会认证高级职业培训师 
剑桥大学CIE认证高级人力资源管理师 
松下成长学院特聘高级培训师 
正略钧策咨询集团特聘高级讲师 
北京汉林时代、上海海纳川等多家机构特聘讲师 
培训经理网、中华讲师网认证专家 
培训人社区、中国人力资源管理网、世界经理人网专栏作者 
杨虎老师专注于销售领域和结构化思维的研究和教学。自2004年首次登台授课以来，累计授课已达1000多场。 
杨虎老师出身一线，从企业基层员工做起，历任企业的部门主管、销售经理、培训总监、营销总监、运营副总，并有过两次个人创业经历。 
杨虎老师的培训课程追求理论与实战的双向结合，注重学员参与、感受与收获；授课风格严谨科学而又不失幽默，务实高效而又充满激情，深受参训学员及企业的高度好评，被学员和企业誉为最具卓越精神的培训师。 


请将报名表，以传真、电子邮件方式提交，并及时确认。     传真:010-52571508
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