移动互联网时代to B销售的七大通关秘籍

课程背景：
任何时代，想要做好销售都要遵循一些规律，移动互联网时代也不例外，to B的销售相比直接面对C端客户的销售，难度系数也是倍增的，首先销售金额相对更大，决策链条长，要求的专业性也要更强，哪一个环节出纰漏，整个销售项目都有可能前功尽弃。这就要求我们的销售认知必须随之升级。
普通的销售人员顶多充当了一个桥梁，把产品介绍给了需求方，对方接不接受那就听天由命了，而优秀的销售人员不应该只是充当这样的推销工具，应该站在更高维度去做好产品规划，需求分析，最后推动目标实现。
在销售中，您有没有以下难题：
1. 机缘巧合加到客户微信，但怎么发短信对方都不回应？如何做关系破冰？
2. 好不容易接触到客户，刚开始介绍产品，对方就用“不需要”打发我们？
3. 找不到决策人，一直在跟对方层级相对较低的群体周旋，销售也无法推进？
4. 自己服务的公司相对弱势，怎么跟巨头们争夺市场？
5. 如何增强新客户的粘性，长期合作？
6. 怎么获取内部其他部门的支持，帮助成交？
7. 怎么整合外部资源，成交大订单？
……
本课程围绕上述的销售难点，结合实际工作案例出发，带领大家回归销售和人际关系的本质，提升认知的同时掌握更多实用工具，把自己打造成一个专业的、高阶销售精英。

课程收益：
● 带领大家认知升级，在更高维度思考to B 销售这件事；
● 解决销售管理中最关键环节的过程控制，达到更好的销售预测；
● 转换思维，从买方角度切入，找到高成交率的关键因素；
● 通过对大量案例的分析讨论，帮助大家清晰思路，掌握更多实战工具与技巧


课程时间：2天，6小时/天
课程对象：销售人员
课程方式：
[bookmark: _GoBack]课程中通过案例分析、理论讲解、视频互动，案例研讨等多种形式，力求从不同的角度来完成课程内容的潜移默化.
课程模型：
[image: D:\WeChat\数据\WeChat Files\wxid_yli0magkf7rl22\FileStorage\Temp\1687771649636.jpg]

课程大纲
第一讲：关系破冰
一、信息怎样发才有效果？
1. 说场景，以效果（利益）开场
2. 准备充分，不盲目行动
二、个人IP时代，如何利用朋友圈自我营销？
1. 准确定位目标客户
2. 展示这个群体感兴趣的内容

第二讲：需求探询
一、什么是需求？为什么对方没需求？
1. 有需求不告诉你
2. 对方不知道自己有需求
二、讨论：客户跟了解他的需求还是我们更了解对方的需求？为什么？
1. 基于前者的销售沟通方式
2. 两种不同理念的结果
结论：专业的销售人员可以影响对方需求
三、需求角度下客户的分类与沟通策略
1. 不明确型
2. 半明确型
3. 完全明确型
四、需求探询的SPIN技巧
1. 背景性问题
2. 探究性问题
3. 暗示性问题
4. 解决性问题
练习：结合本公司产品（业务模式）

第三讲：关键决策人
1. 拜访中的两大误区
2. 找关键决策人的两大原则
1）利益相关者
2）客户大BOSS（决策者）
3. 客户关系如何推动？
1）人际关系发展的路径分析
2）人际关系的2个关键

第四讲：竞争应对
一、提供差异化价值
1. 价值如何体现？
2. 决定价值的三个关键因素
3. 如何呈现差异化价值
二、客户深度维护
1. 实地走访客户，了解有关于产品的痛点
2. 研究竞品
3. 主动反馈市场新趋势与客户新需求，推进产品的迭代升级
4. 关注本行业的新技术，新趋势

第五讲：协调整合
一、内部协作
1. 出现配合问题，首先冷静思考，主动担责的心态
2. 项目经理思维，跟踪生产与交付全过程
3. 如何获得内部其他部门认可？
1）做好提议准备
2）考虑整体利益
3）获得高层及其他部门领导者的支持
4）若能力与资源无法解决，求助外部援助
二、外部整合
1. 当客户提出的需求我方无法完全满足时如何处理？
2. 主动创造帮助客户的机会
1）提高成交率
2）增加接单的几率
3）提高客户的粘性

第六讲：异议处理
讨论：客户为什么会有异议？源头在哪？
1. 有效处理客户异议的3大策略
2. 处理异议的6大流程
3. 习惯性问题分析与处理
4. 价格异议处理的实用话术

总结：从榜样模式解析六步战法中的关键知识点
讨论：医生VS药店“销售”模式分析、学医生“开药方”而不是单纯“卖药”
——销售人员如何迅速调整销售模式，做“销售医生”
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