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主讲老师：资深实战营销专家 - 黎红华
课程时间：10月13-14日
上课地点：广州
课程费用：3000元
课程对象：负责销售、营销及产品管理的总裁、副总裁；销售/产品管理/客户经理、主管
) (
优势销售谈判与回款技巧
)
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 (
找对人 说对话 做对事
)
销售的九字箴言：“找对人，说对话，做对事”。其中的找对人即是指寻找到准客户，说对话就是在和客户沟通和建立关系要对口，做对事就是在为顾客提供方案的时候从对方的立场上出发。
找到关键人前，如何快速识别关键人？如何快速搞定决策人？ 
找到关键人后，哪些是对的话？客户喜欢的话？客户想听的话？
如何才能做对事？面对客户的压价、谈判，我们如何才能快速成交？
黎红华老师拥有24年大客户营销经验，历经中基层、高层、决策层的实践磨砺，从销售到管理，从管理到培训，累积了丰富的市场营销的摸爬滚打经验和理论沉淀，被业界誉为金牌营销团队教练。本期课程，黎老师将结合他的实战经验分享销售和回款的技巧，并对学员遇到的问题一一解答。



 (
学习收获
)

1、学会设计有效的销售谈判流程；
2、更加有效地运用有限的内部销售支持资源；
3、增强相关人员的专业收款知识，理顺内外部收款流程；
4、提高相关收款人员的实际沟通与操作技巧。



 (
授课方式
)	


课程讲授、视频练习、案例分析、小组练习等







 (
课程大纲
)
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运用战术 （25人以内，可执行）
录像练习（片段2） 
小组练习：实战催款战术模拟 

第一单元销售，回款才是硬道理
一、回款——企业的“血液”
二、销售重要，回款更重要
三、不要做“多卖多亏”的销售员、
四、赊销不等于销售，“完全销售”才是真正的销售
五、没有回款的生意不叫生意
六、管好回款，不要授客户以“柄”

第二单元  回款为什么就这么难
一、内控乏力，为回款埋下隐患
二、销售员自身不足，回款过程饱受折磨
三、赊欠随意，造成回款缺陷
四、拖欠成瘾，客户故意作祟
五、缺乏品牌感召力，回款难上加难

第三单元  未雨绸缪，“铺平”催收前的路
一、规范签约手续，不给坏账留后路
二、提升自我，才能成为“收款强人”
三、加强对应收账款的日常管理
四、做好内部控制，为回款打好基础
五、良好的售后服务是回款的无形利器
第四单元  催款前你该了解什么
一、给债定性
二、何为债权和债务
三、什么是讨债代理
四、讨债时效是什么意思
五、破产不再是逃债者的“免费午餐”
六、讨债也可有捷径――申请支付令
七、诉前保全，你会用吗
八、调解、诉讼、仲裁之间的关系

第五单元常规手段也可以轻松收款
一、打电话催款要这样说才管用
二、谁说催款函不能收回欠款
三、召开会议，集中解决问题
四、上门催讨必须讲究策略
五、因人而异，巧用心理战术
六、不宜采用的几种催款方法
七、场合不同，催款手段也不一样

第六单元改变思路，一样的款不一样的收
一、律师协助，轻松合法收款
二、“行政施压”也可达到收款目的
三、银行划账，更加高效直接
四、巧借“东风”，使“死账”变“活账”
五、无钱有力，以劳务代替债务

第七单元在实战中掌握催款技巧
一、将欲取之，必先予之
二、巧妙赞美，笑里藏刀
三、软磨硬泡，巧“缠”巧“闹”
四、建立信任，温情感人
五、顽固阵线，内部攻破
六、射人先射马，擒贼先擒王
七、巧设圈套，等其投网

第八单元个人谈判风格及战术 
课前问卷评分 
以有效的谈判风格进行销售演练 
一、谈判模型 ：合作式战略谈判模型 
1、开局——“谈判引导 
2、聚焦——确定在客户立场后面的真正利益 
3、信息识别 
4、规划说明 
二、谈判核心：找出立场背后的利益点
1、差异化训练 
2、小组练习：关注利益点 
3、练习：不同客户的常见利益点 
4、角色扮演：提问的策略 
三、疑义点处理：澄清谈判的议题和价值 
四、个人应用 
1、谈判策略的准备 
2、销售谈判角色扮演 
3、制定改进计划
4、团队谈判















[bookmark: _GoBack] (
资深实战营销专家  黎红华
实战经验：
24年大客户营销经验，金牌营销团队教练。曾任中国农资集团分公司总经理、深圳卡天尼珠宝公司总经理，现任福生生珠宝、国联水产常年营销顾问，累积了丰富的企业管理实战和顾问经验。
专业背景：
美国国际训练协会PTT认证培训师。被业界誉为农资化工工业品营销王，金牌营销团队教练。
授课特点：
形象生动，幽默且极富感染力，课堂活泼有趣；授课方式新颖独特，重视与学员间的互动、交流；将理论与实战、认知与实践相结合，重视激发学员思维内在视角，启迪团队灵性及感悟智慧。
服务客户：
大金空调、美的集团、联志集团、株洲南车、东风汽车、金六福珠宝、周大福珠宝、花花公子、红蜻蜓等。
)
 (
讲师介绍
)
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