
天下是谈出来的！

会谈的人能得天下，不会谈的人则失之交臂……
商务谈判的策略与技巧+催收货款技巧
【开课时间】2014年11月15-16日【开课地点】北京      

培训费：2800元／人（2天）报名费中含教材、文具、茶水、点心、水果、照相等费用；
统一代办住宿，费用自理。
本课程适合哪些人学习？
销售部门：总经理、销售总监、销售经理、各类销售人员

采购部门：采购总监、采购经理、采购专员

希望提升谈判能力、沟通水平和职业素养的所有人
本课程为您解决哪些问题？
博弈之复杂，变化多端，其妙无穷，更让许多人进退失据。

无论是做销售，还是做采购，谈判能力是最高等级的“武功”。这种“武功”之精妙在于窥视对手的心理，把握谈判的主导权，步步为营，争取更多的利益。

本课程为您解决以下问题：
1、在谈判实战操作中，如何分析对手的“语言信号”？

2、如何了解谈判对手的真实意图？

3、如何评估双方手中的“底牌”和“筹码”？

4、在谈判的拉锯战中，如何有理有节的沟通？

5、如何在价格谈判中攻守自如？

6、如何利用有效的策略调动客户？

7、如何在谈判的过程中，强化自身的心态，争取更多心理优势？
学习本课程，您能收获哪些成果？
1、掌握36套实战技能：话术、动作和方法
2、学会3套商务谈判的工具：对手心理分析表、筹码分析工具、谈判流程
3、分享29个经典案例

4、参与7场销售和客户角色“对手戏”演练

5、通过专业考试，巩固所学技能，提高培训的落地执行
6、了解应收账产生的各种原因，做到要账时心中有数。

7、掌握销售账期管理手段，强化内部预防和控制机制，减少应收款风险。

8、掌握销售公关策略，避免要账时出现关系障碍，提高要账效率。

9、掌握催要账款的说辞、方式和时机，并在实战中灵活运用，改变以往要账时的被动局面。

10、通过课堂考试，让销售人员学有所成，形成真正的技能和操作方法
本课程三大亮点
玩扑克、讲谈判：

用玩牌的游戏法则，生动解释谈判，揭示了谈判中三大“机密”：谈判筹码、对手心理、博弈技巧，展现顶级谈判技巧。使谈判迷局清晰化，将理论知识转化为技能，解答大量的操作难题，厘清学员谈判思路，提升学员实战水平。
实战：20多个案例，均取材于实战环境下的真实故事。

实用：所教授的技能，针对关键问题，便于操作。

实效：大量的互动、讨论、角色扮演，确保学员的吸收。
课程大纲

第一讲  谈判基本功
第二讲  谈判心理分析与控制
第三讲  评估谈判筹码

第四讲  谈判策略
第五讲  价格谈判技巧
第六讲  合同谈判与签约
第七讲  应收款成因与风险

第八讲  催收货款的策略与技巧
第九讲  应收款管理

第十讲  客户信用体系建设

	商务谈判策略与技巧

第一讲  谈判基本功
谈判的几种博弈模型

互补有无协商
均势博弈
不对称博弈
威慑性博弈
案例：中、倭竞争泰国的高铁项目，中国同意以农产品抵部分费用……
商务谈判进程

    采购方进程

    销售方进程

案例：某工业颜料生产企业，因为内部信息交接疏忽，导致损失了一个老客户……
谈判前准备

授权与分工
汇总相关信息

确定谈判目标和策略

营造良好的气氛
商定谈判程序
案例：姜总每次让客户签合同时，都会安排……
第二讲  谈判心理分析与控制
分组讨论：吴老板来购买钢架结构，气势很盛……

谈判者人格

谈判者人格分析

谈判者人格的修炼
各类谈判对手的性格弱点
案例：撒切尔夫人的谈判人格分析……
谈判心理分析

    预期心理因素

过程心理动态

结果心理表现

案例：安古斯购买游艇……

谈判的预期心理

    谈判者的预期心理

    如何运用谈判的心理预期

案例：毛经理用心理战术，应对价格同盟……

谈判的过程心理

关注焦点及焦点的转移

    谈判的焦虑感、压力变化曲线
    如何提升对手的谈判满足感
    谈判者的心理惯势
    决策前后的心理逆转
案例：心理学家在加拿大赛场上做过一个研究……
第三讲  评估谈判筹码
案例：默克尔去日本推销数控机床……
谈判中的“牌”与“筹码”
    什么是谈判中的“牌”

什么是谈判“筹码”

评估双方的“牌”和“筹码”
案例：上海家化和美国庄臣公司谈判合资，忽视了手中一张大牌……

如何掀开对手的“底牌”

    剥洋葱式询问

    威慑性试探

深化双方的关系

案例：“我爱我家”置业顾问小孙诱导客户说出了他的“底牌”……

谈判赌局

销售竞赛赌局

    采购竞赛赌局

创新谈判赌局

案例：黄光裕如何变换谈判的筹码，取得黄陈之战的胜利……

第四讲  谈判策略

案例：小李面对老客户直来直去，却没有得到好报……
沟通环境策略

    选择最佳谈判时机

    创造主场优势

案例：和某政府部门处长谈判，我如何创造主场优势，抢占谈判先机……

资源性策略

沟通工具的应用技巧
    可运用的谈判资源

案例：小唐在QQ上报价，引发客户的连续进攻……

心理策略

    诱敌深入

固化客户的使用习惯

车轮战
    红脸白脸

    以示弱赢得同情

竞争杠杆运用
案例：T公司运用杠杆策略，推动代理商的积极销售……
主动进攻策略

    预设主战场
    各个击破

    回马枪

    蚕食对方

    发出最后通牒
案例：威尔逊公司的水处理项目谈判……

防守策略

    限制条件

    礼尚往来

    步步为营

    拉锯战

第五讲  价格谈判技巧
分组讨论：小郑销售节能设备，面对客户的压价，如何守住阵地……

报价技巧

报价前的沟通策略

价格呈现技巧

报价的表述要求

服务类产品的报价技巧

项目报价技巧
案例：兴通公司对某政府部门采购的报价方式……
	试探对方的底价、预算

    试探对方底价的方法

    试探对方预算的方法

案例：金鹏酒店，面对独家代理体制，进行招标策划，采购更低的价格……

价格攻防战术

客户进攻的“假动作”

让对方先发盘

设定价格防御点

让价的6个策略

回击对方的价格进攻

突破价格封锁

        破解价格同盟对策
案例：“福临门”大客户经理和华联超市谈判价格……

第六讲  合同谈判与签约

合同的法律知识

    什么是合同

    合同的几种形式

    合同条款的法律含义

    合同生效程序

分组讨论：这个合同，我方没有签字，只有公章，有没有法律效力？

合同谈判的沟通规则

    合同试探

    谈判过程形成会谈纪要

先易后难，逐条巩固
底线条款的坚持
    优惠的表述技巧

案例：针对增加需求的软件开发项目，盛经理如何坚持，最终使客户加价11万……

签约技巧

    如何鼓励对方签字

    合同的交换规则

    合同的确认

案例：因为没有确认环节，执行过程产生了合同纠纷……

合同文件管理

    合同管理的原则

    合同管理程序

    合同的调用及归档

案例：多年前，因为公司合同管理混乱，影响我收尾款…
催收货款技巧

一、应收款成因与风险

形成应收款的6种原因

行业交易惯例

    项目尾款

    供应商失责

    谈判不当所致拖欠

合同条款不当

    客户现金流不良

产生应收款的销售不当行为

应收款风险

    应收款的3大风险

    应收款风险点控制

二、催收货款的策略与技巧
债务人心理分析

    应收款周期与债务人心理的关系

    催款频率与债务人心理的关系
催收货款的策略

    公关策略

时间策略

    心理策略

    司法策略

收款中的POWER法则
催收货款的公关技巧
    搞清楚支付关系人

    拿下关键人物

    编织关系网

    降低公关费用的说辞
催收货款的时间运用

    催款的时间点

    催款的频率

催收货款的心理攻势

    向客户转移压力

    向客户示弱

    用情感动客户

催收货款的法律手段

    催收货款的法律程序

    借条与欠条的区别

    证据保全

三、应收款管理

应收款流程控制

    事前预防

    事中控制

    事后紧追

应收款账期与分级管理

    应收款账期管理与警报机制

    应收款的分级管理

降低应收款的销售激励制度

    收款比例与提奖比例挂钩
账期递减激励
应收款倒扣制度
应收款与岗位工资挂钩
应收款责任惩罚
应收款清欠奖励
四、客户信用体系建设

客户信用体系结构

    什么是客户信用

    客户信息体系结构
客户信用评估

    信用评估指标

    客户信用指标的权重

    客户信用等级划分

客户授信

    什么是客户授信

    授信的方法

客户信用管理

    客户信用动态管理

    客户信用报警


师资简介
老师简介：王浩
【品牌定位】
营销和管理领域的实践者、研究者、传播者
专业研究领域：
    营销：销售技能训练、销售行为与心理＼市场战略、商业模式

    管理：创新管理（驱动力）、领导力、执行力＼团队建设

全案例教学、诊断式教学--国内第一人
独立拥有“案例库”
    营销领域：2300多个实战案例

    管理领域：1500多个实战案例

独立拥有“题库”
    营销领域：800多个试题（情境模拟考题）

    管理领域：700多个试题（情境模拟考题）

【企业实战历程】
21年企业实战经验，曾任职务：
江苏省政府某局长（厅级）秘书

天龙汽车贸易公司总经理

远东科技市场总监

摩托罗拉政府项目销售总监

翰林汇事业部总经理

智博科技集团执行总裁

【培训、咨询资力】
9年培训、咨询经验，跟踪研究23个行业，服务过500多家企业
精益营销训练创始人

人保部《经营管理师》职业培训首席讲师、营销师资格培训主讲老师

清华总裁班、北大总裁班、复旦大学客座教授

用友商学院、华为商学院、苏宁电器商学院等特聘讲师

《驱动力》、《精益营销》作者

《中外管理》、《当代经理人》、《中国经营报》、《销售与市场》等媒体特约撰稿人

【学历】
天津商业大学信息管理工程学士

新加坡瑞勃学院MBA

天津大学组织行为学博士

【课程三大亮点】
全案例教学
全案例教学为国内首创，我们的案例库，在同行业中处于绝对领先地位。

每个单元都从案例讲解、案例讨论出发，老师再提炼、总结方法、工具和操作要点。

每个案例都是真实的，100%对接实战，教学效果非常好！

诊断式教学
课程现场，学员可以提出任何实战问题，老师给出操作方法。

诊断式教学要求老师具有广博的知识、深厚的实战经验、非凡的总结能力。

对诊断式教学的评价，所有的学员都说：相当好！

情景模拟考试
课程结束，全体学员参加考试，考试成绩向企业反馈。

能讲课的老师100个，能出考题的老师≤5个，能出情景式考题的老师只有1个。

我们的考试为大量的企业认可，它带来的好处是：培训成果显性化！

【授课风格】
激情奔放：用一流的演说水平，去感染学员，冲击学员的心灵

案例生动：讲自身经历的故事，讲贴近学员需求的故事，发人深省

交互教学：理论+案例分享+小组讨论+角色扮演+专家辅导+考试

实用简洁：拒绝“花架子”，只讲实用、有效、专业、简洁。

观点独到：不仅实战经验丰富，知识广博，更有对事理独到的视角和见解

 
【精品课程】
营销系列：销售技能、营销战略与执行、销售团队管理
《大客户＼项目销售实战技能》            —62场课程培训经验

《渠道销售实战技能》                    —39场课程培训经验

《区域市场之营销突破策略》              —22场课程培训经验

《谈判策略与技巧》                      —28场课程培训经验

《电话销售心态和技能提升》              —15场课程培训经验

《赢销心态+赢销基本功》                 —33场课程培训经验

《卓越销售团队管理》                    —42场课程培训经验

《创新营销》                            —16场课程培训经验

《销售团队业绩超速增长之五大杠杆》      —11场课程培训经验

《面向政府＼集团客户的项目营销》        —55场课程培训经验

 

管理系列：领导力、中高层管理技能、团队管理
《领导力》                              —22场课程培训经验

《中高层管理技能提升》                  —42场课程培训经验

《团队管理-驱动力》                     —52场课程培训经验

《中层执行力》                          —18场课程培训经验

团队建设系列：执行力、沟通、团队精神
《全员执行力》                          —31场课程培训经验

《团队沟通》                            —16场课程培训经验

《高效团队建设》                        —21场课程培训经验

《团队精神》                            —27场课程培训经验

  经营系列：商业模式、成长型经营战略
《商业模式再造》                        —21场课程培训经验

 
【部分典型案例】
用友集团—商学院经销商CEO领导力培训班3期，学员为经销商总经理

苏宁电器—销售顾问训练班5期，学员为一线销售人员

中石化—7期《驱动力管理》课程，学员为中高层经理

    中国联通—2期销售技能、销售团队领导力课程

中福集团—各省公司管理培训班3期，学员为省公司销售管理干部

清华同方—渠道销售4期，学员为大区总经理、区域经理等

盐业集团—《创新管理--驱动力》课程，学员为各地局长、处长等干部

案例见证
案例1：北京联通公司  
2011年，北京联通七个业务部门，40多位销售人员

授课内容：客户关系管理、大客户营销。

课程重点：如何公关大客户、同质化下的竞争策略、挖掘客户需求、促成订单等。策划3000万政府订单的谈判策略，并推动成功。

  案例2：大幅度提高电话成功率
北京朋乐公司是一家从事糖尿病诊断仪及其耗材的公司，员工95人，其中销售人员31人。公司的销售模式是：电话销售+会议营销，销售对象为老年人和家庭用户。而电话销售是关键，销售人员通过电话邀请老年朋友参加产品推介会，如果缺乏相应的话术和技巧，邀请的人数不多，就影响推介会的效果。

2008年7月，该公司全体销售人员接受一个月、共三场“精益营销训练”，电话邀约的成功率大幅度提高。下面是训练前后的比对数据：

训练前，每100个电话的成功率：1.2个

训练后，每100个电话的成功率：6.1个

案例3：提高销售业绩，降低销售费用
南京鼎力公司经营电力器材，近两年，公司的销售人员由5人增加到19人。人员扩大近4倍，销售收入却只增长了1.5倍，同时，费用居高不下。2009年3月，该公司接受“精益营销训练”，并配套相关的管理工具，后期执行效果显著。我们采集的两组数据：

销售收入：

2008年，5603万

2009年，9199万，增长幅度为64.2%

销售费用：

训练前，每100万订单的销售费用约为13000元

训练后，每100万订单的销售费用约为9000元

 案例4：帮助企业迅速拓展市场
武汉光理公司研制、生产和销售光珊测温防火系统，拥有一个国家级实验室，技术在国内外处于领先地位，但是，产品的销售一直打不开局面。原因是该公司的销售人员虽然都是科班出身，但偏技术，在人际交往、销售拓展和商务谈判方面是弱项。至2010年初，该公司的产品依然局限于华中、华南地区。

2010年4月-5月，武汉光理公司接受3场“精益营销训练”，同时，训练导师又辅导了一个月。至2010年年底，该公司连续拿下镇海国家石油储备基地、大庆油田、克拉玛依油田等27个大型项目，销售额突破6000万。

 【部分学员反馈】
周生俊  金夫人集团董事长
王浩老师的《创新管理-驱动力》课程给了我很多启发，例如通过“快乐积分”激发员工和干部的积极性，太妙了！这解决了我多年来的困惑。王老师给我们提供了许多类似的低成本、高效率的管理策略。

 

钟奋强  广东科密集团董事长  双博士
王老师有功力！本次我们在北大做了五天的培训，前面有四个老师授课，王老师是最后一个出场。在这种情况下，王老师的课堂气氛还是排名第一，每次课间休息，学员抓住王老师不放，连我都没有机会接触他，可想而知！

 

蓝烨  方正科技副总裁
应该说，我接受过的培训相当多，无论在联想，还是在方正，内外部的培训不少于30场。比较而言，王老师的全案例教学是一大亮点。

这些案例不仅真实、新鲜，更是给我许多启发。其中的“过程管理”这部分，属于销售管理的疑难杂症，但王老师给出的方法，操作性强，针对性好。

 

孙亚军  北京泰德汇智副总经理
王老师讲课过程轻轻不失幽默，多个案例分析的很透彻、详细。

老师从自身管理经验出发，举了许多案例，在分析案例的基础上，总结方法与工具，参考价值很高。

本次课程的收益有几个方面：提升团队的执行力，掌握了一些技巧；目标的分解和推动，课程中有些工具，很实用；销售人才招聘，特别是面试，以前很困惑，老师教了一些话术……    
 

谢丽波  北京必联销售总监
这个课程太好了，我一直希望对下属进行职业化的管理，但不知道怎么操作，步骤有哪些，如何进行规划，而这个课程解决了我的疑问。

还有一点值得一提，与其他培训课程不同，王浩老师采用“全开放”模式，让我们学员随便提问，他的解答很有针对性，既有方法，又有案例，生动活泼，效果不错。    

 

罗惊雷  北京碧水源环保科技销售总监
我们公司做环保项目，项目周期长，影响因素较多，以及业内的很多公司都没有明确的目标管理和考核办法，王老师提出的“节点管理”理论和方法、项目销售KPI指标，解决了这一难题。    

 

关勇  上海新大陆科技  销售副总
每次参加培训学习或多或少都有收获。这次参加王老师的培训，给人的感觉是眼前一亮，耳目一新的感觉。

以往总是认为自己做了多年的管理，经验也算丰富了，可是，通常本次学习，的确感觉凭经验做事有些狭窄。王老师的课程不仅系统梳理了销售管理的思路，而且，引进许多先进的管理方法，如驱动力激励。

非常感谢王老师，他解决了我的许多困惑！

 

王珊珊  中科院五洲东方销售二部经理
这个课程让我学到了团队管理领导力等方面的知识，这对我以后的成长，如何站在更高的角度看问题，如何激发团队积极性，都很有帮助。

另外，课堂提问环节很好，老师解决了每个人实际中的问题，很有效果。老师能做到这一点，应该是有很高的功力，否则是不敢让学员随便提问的。

 

戴民  大唐兴竹同智大客户部销售总监
老师对销售过程管理、关键指标的分解、如何量化考核指标、销售团队人员结构的配比等问题讲得很细，很透彻，既有案例，又有理论，还提供相关的方法和工具，真是受益匪浅！

崔佳  天津消基化工副总经理
首先感谢一下王老师，在课堂中，我提了三个棘手的问题，他都帮我解决了，而且还举了他自身的例子，提炼了操作方法。这老师太厉害了！

本次课程对销售管理中多个过程进行了系统梳理，思路一下变得很清新。一些管理技巧，以前没有听说过，收获不小。

另外，还认识了一些朋友，都是管理销售团队的，相互学习一下，挺好！

【服务过的部分行业与企业】
工业品（设备、产品、系统集成、耗材）：中国医药集团（中国科学仪器公司）、深圳振豪密封、圣万提注塑、武汉理工大学产业集团、康得集团、西班亚埃特罗斯中国公司、昆仑集团、兵器集团合肥43所、总参56所、北京合众科技、天津瑞基化工、东标电子、索英电气、北京思瑞、沙钢集团、天泽电力、卡特彼勒、华夏科技、世纪华风、北京天华博实、动力源股份、武汉理工光科、天津宇明阀门、锦源汇智、星格测控技术、航天极峰、久华信、豹驰集团、莱盛高科、意昂神州……

IT（软件、硬件、电子商务、云计算）：用友股份、合众思壮、东方通科技、北大软件工程、辰安伟业、大唐兴竹、万集科技、北京紫光华宇、胜利油田软件、中科宇图、华旭金卡、汇金科技、上海威士达医疗、计世集团、清华山维、昆仑永通、北京泰德汇智、中企动力、诚志股份、华伟讯、天诚盛业、曙光股份、国遥万维、道亨科技、中科网威、东方飞扬、西安瑞友、北大软件、博亚龙辉、北方翱翔、北京冠金利、北京高特思、互信互通、北京万维盈创、北控三兴、易美软通、方物科技、北京必联电子商务……

新兴行业（高科技、环保业、生物科技、农业、医疗器械、物联网、新材料）：中持股份、北京碧水源科技、北京咏归、武汉高德、中彰国际、昆仑海岸、北京东润环能、西班亚BH公司、茂健联星生物、望尔生物科技、方物科技、冠利新材料、中地时空数码、国瑞升科技、赫立讯科技、中标方圆、毅新兴业、新亚天影、龙德时代、勤邦生物、爱德利都、中农种业、金色农华（大北农）……

消费品（家电、服装业、保健品、汽车业）：TCL、三星、奇瑞汽车、中国普天、大连海晏堂、联合伟世（清华同方）、蒙牛股份、苏宁电器、沙洲优黄（黄酒）、罗马世家、法派服装、鹏飞乐、青竹美术颜料、上海钜勋、天津创世源（高端白酒）……

其他行业（保险业、通信、彩票业、电力、石化、烟草、盐业、通信、物流、教育）：幸福人寿集团、中福集团、百度随视传媒、复星集团、天际园方、北京电力通州分公司、山西电力长治分公司、中移动、中国联通北京公司、工信部电信研究院、天津卷烟厂、中铁现代物流、校园之星……
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