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创赢商务谈判与销售回款全攻略
	开课期数
	开课时间
	星期
	课程费用
	开课地点

	第一期
	2022年10月22-23日
	周六－周日
	3280元
	上海

	第二期
	2022年11月05-06日
	周六－周日
	3280元
	深圳

	备注
	费用包括：午餐、学员教材、增值税专用发票、听课费、茶点费、培训证书等。


【课程背景】

客户信誓旦旦地说，合作没有问题，为何一到签合同时，附加条件那么多？

强势的合作伙伴步步紧逼，是一味忍让还是绝地反击，弱势的我们怎样抓到筹码，掌握主动权？

商务合同，看起来完美无瑕，实则处处是坑，爆雷后，步步惊心……

谈判对方的意图和底线是否清楚？他们所设的计谋，能否识破？布下的局，能否巧妙化解？

归根结底还是对谈判对方不了解，谈判目标不清晰，谈判设计不周全，谈判技巧不熟练而导致。

其实，商务谈判是基于在“道”为基础上，进行“术”层面博弈，是组织能力和团队智慧高度凝聚的结果。在世界格局重塑，百年未有之大变局的商业环境下，企业面临的挑战越来越大，因此商务谈判也会越来越多。

另外，全球经济形势越来越严峻，中美贸易战愈演愈烈，加上新冠疫情的持续影响，中国经济也是愁云惨淡，首当其冲的正是各类企业。
原本正常开展的业务，在这一波外在环境的影响下，经营计划全部被打乱，纵观整个产业链，有关门大吉的，有转型升级的，也有咬牙坚持的，但活得都不容易的。
但公司总要发展，生意还得继续，企业怎样稳健向前，除了产品升级，大力开发市场之外，资金如何快速回笼，货款如何及时结算，成了企业生存的首要任务。
适用对象：总经理/副总经理、销售总监、财务总监、销售主管、销售精英
授课方式：采用互动式教学、案例分析、小组讨论、PK训练、情景演练；
【课程收获】
学会运用国学智慧，借用国际谈判思维，从全球化高度着眼具体谈判事务；

以“道”为基础，灵活运用“局”和“术”，真正学会谈判技巧，实现多赢；

课程案例独特新颖，贴合实际，边学边演练，实战到底；

开阔谈判思维，提升个人的格局，点燃智慧之光。

从欠款战略控制点开始，建立资金安全预警机制；

做好客户情报收集与分析，成立追款组织，协同作战；

在“道、局、术”国学智慧框架下，掌握谈判要点，掌握主动权；

还原追款的各种场景，情景演练，抓住各个关键节点，张驰有度。

【课程大纲】

第一部分：创赢商务谈判

开篇思考：星巴克的一瓶矿泉水为何卖20元的高价？
第一讲：思篇：初识谈判，启迪思维
1、尊重人心，理解人性
       1）追求快乐
2）逃避痛苦
故事：从警察追小偷的故事看人性底层逻辑
2、给的艺术（拉力）
       1）给名
       2）给利
3）给法
3、罚的技巧（推力）
       1）力量
2）道理
3）利益
案例：从北京和平解放看如何运用“拉力”和“推力”？
4、正确区分谈判与辩论
   5、谈判的种类
1）竞争性谈判
2）友好型谈判
3）商务型谈判
6、开启谈判思维
        1）意识
        2）洞察力
        3）创造力
开场练习－利益与差异之争（他关心我能给；他能给我想要）
第二讲：势篇：积蓄能量，武装自己
1、识势用势
   1）谈判是权力者的游戏，上桌之后才是心理学
   2）谈判是打破规则再重建的规则的过程
2、谈判新解
3、内法外儒
4、因势利导
5、道法术器
1）道－动机，初心
2）法－策划，设计的力量
3）术－战术，技巧
4）器－武器，力量
研讨：秦国那么强大，为何只存在了15年？
第三讲：道篇：找到方向，确立目标
1、谈判的三个前提
1）力量伯仲之间
2）都需要对方
都愿意谈
2、博弈的三种结果
1）零和博弈
2）负和博弈
3）正和博弈
3、确定谈判目标
1）赢－按我的意思达成
2）输－放长线钓大鱼
3）破－挫一挫对方的锐气
4）拖－拖延时间，等待时机
5）和－双方各让一步，妥协
4、力量悬殊，弱势方如何找到权力？

研讨：1、弱势方如何借势虚张声势？
2、决策者不跟你谈或无法打进怎么谈？

                 1）蓄势策略
                 2）借势策略
3）造势策略
5、知彼知己、百战不殆，充分做好谈判前的准备工作
1）谈判前的准备
2）谈判对手分析

攻击型
退缩型
太极型
妥协型
整合型
3）谈判风格测验
以弱取胜－弱势的建筑商怎样联合强势的设计院，并掌握主动权？
第四讲：法篇：精心布局，谋划在先
1、谈判需求挖掘技巧

1）封闭式提问
2）开放式提问
3）选择式提问
演练：高水平问话技巧练习
2、常用谈判方法

1）挂勾战术
2）结盟战术
3）炒蛋战术
4）诱敌深入
5）激将法
案例：诸葛亮联吴抗曹，略施妙计由被动转主动
3、谈判场景布置
1）谈判时间
2）谈判地点
3）谈判环境
4）谈判人选
5）主场客场
4、谈判筹码运用
1）筹码设计表－不给－可给－能给

工具：谈判战略图
       2）使其痛苦
我能惩罚他吗？ 
我能吓唬他吗？ 
我能耍无赖拒不让步吗？ 
我能消耗多长时间？ 
我的退路或替代方案是什么？ 
       3）让他快乐
跟我合作会带来什么好处？ 
好处有哪些？  
我能提供哪些支持或帮助？
持续的利好消息有哪些？ 
采购谈判－怎样让供应商乐意地把采购成本降低3%？
第五讲：术篇：正面交锋，巅峰对决 
1、谈判焦点
1）核心问题
价格
质量
付款周期
奖励/返点
售后服务
2）非核心问题
交货时间
样品
销售任务/最小起订量
品牌宣传/培训
技术支持
2、上桌－大胆要求
1）气场强（心）
2）智慧高（脑）
3）身体好（体）
3、亮剑－刚柔并济
1）掌握主动权
2）让对方能够感到压力
3）能够收放自如
4、开价－成败关键
1）一匹马骑不上去怎么办？
2）皮球踢来踢去怎么办？
3）被问急了，需要开价吗？
案例：从“中印军事冲突谈判”看如何开价？
5、博弈－智慧和耐力的较量
1）赞美激将（痒）
2）免费午餐（甜）
3）分析劣势（痛）
4）比较优势（爽）
5）光辉前景（诱）
6）严重后果（逼）
案例：迂回战术，精心布局巧妙签下百万外贸订单
6、策略－红白脸配合
        1）出场人员角色扮演
        2）红白脸组合注意事项
案例：《双城生活》谈判片断
7、胶着－毫无进展
        1）僵持
        2）对抗
3）僵局
8、僵持－让步解困

1）有价值让步
2）天下没有白吃的午餐
3）漏斗式让步法
4）条件式让步法

僵局谈判－强势的客户咄咄逼人，怎样抓到筹码，掌握主动权
9、僵局－多管齐下
1）踢球策略
2）红白脸策略
3）第三方策略
4）底牌策略
情景演练：红方（甲方）代表客户公司，蓝方（乙方）代表我司市场方，双方通过谈判达成战略合作协议。
第六讲：器篇：谋战结合，开启未来
思考题：单行道上，对方逆行过来一台车，人家不让你，你怎么办？
1、商务合同常见的5个坑
1）合同审核注意事项
2）签署合同时，让对方感觉到赢
2、呆滞的货款怎么谈？
1）快
2）逼
3）唬
4）拖
5）诱
合同谈判－对方在商务合同设置陷阱，如何拿回自己的合作款（请充分运用势、道、法、术、器等相关策略制定方案）？
第二部分：销售回款全攻略
第一讲：欠款的战略控制点在哪里？
【策略分析】中国式商务环境，三角债纠缠不清，置身其中，身心俱疲。思路决定出路，跳出框框看问题，重新定位产品，梳理营销模式，筛选客户，从源头上控制欠款，将风险降到最低。
1、提高产品壁垒，增加客户依赖程度
1）综合成本最低法
2）价值主张
3）全面解决方案
4）锁定
5）生态链
2、经济环境持续低迷下，能否反其道而行之，减少赊销或不赊销？
   1）产品升级，解决客户的痛点
   2）开拓新市场，减少对原来市场的依赖
   3）赋能新业务，进行战略转型
案例：某电子企业完成新市场布局，原有客户除少数几家信誉良好的大客户外，其余客户改为现结和批结。
3、建立客户信用档案
对客户付款进行登记，统计准时率数据
现有客户分类，进行风险分析
工具输出：双重标准分类与风险评估地图
进行数据化风险控制（客户逾期未付款，系统下不了单），减少人为决策
每周例会上公布客户信用级别，提高警惕
4、建立预警机制，全面加强欠款控制
1）客户账期全面收缩（优质客户收缩不了，至少不能再延长）
2) 新客户不再赊销（或者金额控制在一个警戒线以下）
3）设置业务员担保额度
4) 时时关注客户采购数量（对比以往数据，陡增或骤降都是风险点）
5) 业务人员对自己客户经营情况及时上报
6）成立回款组织，建立应急预案，协同作战
7）出现不良欠款情形时，反应要快，行动迅速
案例：某公司一客户表面上增资扩产，实则财产转移，成功骗取供应商、房租、员工工资5000多万。
第二讲：情报收集与分析
【策略分析】掌握欠款客户的信息，分析欠款的原因，抓到痛点，做足文章，制定策略，对客户形成压力，争取回款优先性。
1、客户关键人物信息表（正常合作时就应收集）
关键人物的性格特征与处事风格
关键人物家庭住址、兴趣爱好、特殊嗜好、身边朋友，常出现的地方等
关键人物最喜欢干的事情是什么？
关键人物最害怕什么？
2、发展客户公司内线
1) 关键岗位人员
2) 非关键岗位但能了解公司运营情况的人员
3) 消息灵通人士
3、上门拜访，进行观察
1) 观察生产情况是否正常
2) 观察员工数量是否变化
3) 观察仓库原料库存
4）观察成品出货区货物数量
5）了解老板近期行事风格
6）了解老板亲戚或亲信动态
4、通过其他渠道了解客户信息
供应商
客户的客户
房东
银行
其他合作伙伴
第三讲：回款谈判策略
【策略分析】抓到筹码，掌握主动权，设计谈判战略图，在“推力”和“拉力”双管齐下的策略中，让客户坐上谈判桌。
1、你的产品是否无可替代？
1）你能成为客户第一付款商吗？
       2）你在客户心中地位如何？
3）客户替换你的代价有多高？
2、知彼知己、百战不殆，提前做好谈判准备
1）谈判前的准备
2）谈判对手分析

攻击型
退缩型
妥协型
整合型
3、谈判场景布置
1）谈判时间
2）谈判地点
3）谈判环境
4）谈判人选
5）主场客场
4、谈判筹码运用
1）筹码设计表－要给－可给－不给
工具：谈判战略图
        2）使其痛苦
我能惩罚他吗？ 
我能吓唬他吗？ 
我能消耗多长时间？ 
我的退路或替代方案是什么？ 
        3）让他快乐
马上付款会带来什么好处？ 
好处有哪些？  
我能提供哪些支持或帮助？
持续的利好消息有哪些？ 
实战演练：工程方宣布破产，呆滞货款如何收回（非法律追诉）？
5、常用谈判方法

1）挂勾战术
2）结盟战术
3）炒蛋战术
4）诱敌深入
5）激将法
第四讲：销售追款全攻略（实战演练篇）
【策略分析】 运用“势道法术器”等国学智慧，在不触犯法律的情况下，最大限度地争取到回款，有效地节省了时间、精力和成本。
1、呆滞账款产生的一般情形
产品质量问题
售后服务问题
违反廉政协议，向对方关联人物行贿等
合同陷阱
客户资金周转困难
客户资金链断裂
客户陷入政治事件
客户有钱不给（老赖）
2、一般欠账的催收策略
派人上门催收
设定时间电话催收
在客户意想不到的地方出现一次
思考题：单行道上，对面逆行一辆车，车里坐着5个彪形大汉，戴着墨镜，丝毫没有让你的意思，你准备怎么办？
3、呆滞账款的催收策略
1) 影响办公环境的压力
2）利用舆论压力
3) 利用投资人/银行压力
4) 利用第三方力量的压力
5) 利用60岁以上老人的压力
6）利用掌握行踪的压力
7）增加家庭人员的压力
实战演练：对方在商务合同设置陷阱，如何拿回自己的合作款（请充分运用势、道、法、术、器等相关策略制定方案）？
讲师介绍
赵阳老师
【实战经验】
暨南大学MBA，18年大客户营销专家，10年外贸团队管理专家，PTT国际职业认证讲师，
国家高级企业培训师，多家企业战略营销顾问
现任：珠海华亮电子（联合创始人）  董事总经理
曾任：西门子电气（世界500强）   中华区营销总监（CMO）
曾任：欧普照明（上市企业）        渠道总监
市场营销、人力资源管理双学士，工商企业管理硕士。十余年来，用“人力资源思维管理团队，用营销思维开拓市场”，既能不断突破管理瓶颈，又能随时迎接风云变幻的市场。
18年大型跨国企业、上市企业销售岗位历练，一位从市场一线成长起来的实战营销专家。自创企业珠海华亮电子有限公司，校招10位大学新生组建团队，从“0”开始，从内贸到外贸，曾主导外贸团队搭建，业务遍布全球，着手建立欧洲办事处、美洲办事处、澳洲办事处、中东办事处及亚太办事处。
曾策划执行《总裁高峰论坛》、《大湾区创新人才发展峰会》、《创新营销大讲堂》等，并多次担任大型论坛分享嘉宾。
10年市场营销授课经历，近1000场分享，内容丰富、案例新颖，授课过程没有多余的废话，全程实战，从方向到方法，从技巧到动作分解，纯干货分享，今天学明天用。
聚焦研究营销与管理18年，一直倡导“在战争中学习战争”，信奉“大道至简”，认为营销就是“水到渠成”的事，所以特别注重课程结构的体系化、演讲内容的逻辑化、传授风格的幽默化、实战工具的效果化，即学即用，立竿见影。
【授课风格】
风趣幽默接地气，课堂气氛活跃，在“玩中学习，学习中玩”，课程发人深省；
没有高大上的理论，只有实战中的案例，纯干货分享，转化为生产力。
【主讲课程】
营销战略类： 《战略营销》
《大客户战略营销与思维创新》
营销策略类： 《商务谈判》
《政企大客户开发》
《渠道开发与区域市场管理》
《刚柔并济－销售回款全攻略》
《关键客户关系管理与深度营销》
《10个经典营销案例助力大客户成交》
营销技巧类： 《狼性营销》
《工业品营销策略》
《整合资源－推动全员营销》
《以客户为中心的顾问式营销技术训练》
《把话说到客户心里去—商务沟通话术训练》
营销管理类： 《狼性营销团队人才体系建设》
《巅峰销售－营销精英逆商锤炼》
《以冲锋为导向的狼性营销团队建设》
《雄鹰展翅－营销干部综合管理能力提升训练》
联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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